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I. INTRODUCCIÓN 
 
En la actualidad la eficiencia de las tareas del proceso logístico es un aspecto básico del 
proceso interno que requiere de una serie de instrumentos, herramientas y 
procedimientos que conlleve a la entrega de productos justo a tiempo y cumplir con las 
expectativas, gustos y preferencias de los clientes. 
 
En épocas pasadas el proceso logístico tenia como fin obtener el producto y entregar el 
producto en los tiempos estipulados, en el sitio adecuado y dando como resultado un 
menor costo, maximizando sus ganancias. Sin embargo, actualmente dicho proceso es 
más complejo y requiere de tener más información para simplificar las tareas. 
 
La logística como el resultado de todo un proceso, es: “El conjunto de medios y 
métodos necesarios para llevar a cabo la organización de una empresa, o de un servicio, 
especialmente de distribuciones”. Y según la logística de tipo empresarial, que es sujeto 
de estudio, “Es todo un movimiento y almacenamiento que facilite el flujo de productos 
desde el punto de compra de los materiales hasta el punto de consumo, así como los 
flujos de información que ponen el movimiento en marcha, con el fin de los niveles 
adecuados de servicio al consumidor a un coste adecuado”∗. 
 
El proceso logístico es todo un proceso que resume la oferta y la demanda de productos 
y todo lo que conlleva a esta misma. La logística no es por lo tanto una actividad 
funcional sino un modelo, un marco referencial; no es una función operacional, sino un 
mecanismo de planificación; es una manera de pensar que permitirá incluso reducir la 
incertidumbre en un futuro desconocido.  
La empresa TROPICAL, S.A., inicia operaciones a partir de 1990, es una empresa de 
capital nicaragüense que tiene una participación de 50% de nicaragüenses y otro 50% de 
la empresa Pozuelo, S.A., (empresa de galletas). El giro de la empresa es de carácter de 
distribución de productos de consumo mayor comestible. 
 
                                                 
∗ Wikipedia, La enciclopedia Libre. 
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Las tareas principales de la empresa es la compra, acopio y distribución del producto a 
sus diferentes clientes en toda Nicaragua. Las principales líneas que distribuye 
actualmente la empresa TROPICAL, S.A. son: 1) Línea de galletas pozuelo: esta línea 
es principalmente galletas, 2) Alimentos Ducal: productos como jugos, frijoles en lata, 
salsa de tomate, entre otros productos, 3) Nacional de chocolates, y 4) Galletas Noel. 
 
Los orígenes de la empresa fue de la compra, acopio y distribución de unas cuantas 
líneas con un procedimiento logístico no formal, contando con 10 empleados y el cual el 
sistema desde su proceso de pronósticos, control de inventarios y transporte no era el 
más adecuado. Con el paso del tiempo, el crecimiento en su oferta y demanda y en la 
utilización de nuevos procedimientos, herramientas y sistemas la empresa ahora labora 
con 150 empleados, contando con su propia red de distribución y transporte. 
 
Actualmente la empresa distribuye productos a supermercados, mayoristas, detallistas y 
tiendas de conveniencia, siendo más complejas la satisfacción de las demandas y 
expectativas de sus clientes. La empresa al contar actualmente con diferentes cadenas y 
diferentes clientes a que abastecer productos, su proceso o cadena de suministro es más 
compleja.  
 
Partiendo de la complejidad de todo el proceso logístico para distribuir el producto de la 
distribuidora TROPICAL, S.A., se ha identificado que sus principales deficiencias se 
centran en su proceso de pronósticos, control de inventario y transporte del producto. 
Este proceso de tareas es importante debido a que con el proceso de pronósticos la 
empresa identifica la oferta y la demanda de productos que conlleva al control o stock 
de inventarios. Por otro lado la tarea de distribución es la eficiencia y eficacia de su 
sistema de transporte para entrega hasta su destinatario en tiempos estipulados. 
 
Partiendo de que la problemática actual se central en no contar con las adecuadas 
herramientas, procedimientos y sistemas en estas etapas del proceso logístico se necesita 
realizar un diagnóstico con el fin de conocer las causas y efectos del problema principal. 
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Finalmente a través de un análisis FODA que permita identificar las fortalezas y 
debilidades  (interno) y sus oportunidades y amenazas (externo) se realiza un plan 
operativo que de cómo resultado mejorar la eficiencia y eficacia en el proceso de 
pronósticos, control de inventarios y transporte para obtener los siguientes beneficios: 
 
• Incrementar la competitividad y mejorar la rentabilidad de las empresas para 
responder ante la globalización. 
• Coordinación óptima en el proceso de logística que influye en las decisiones en 
sus compras y el proceso que intervienen para su venta. 
• Ampliación de la visión gerencial para convertir la logística como un sistema, 
modelo y un mecanismo de planificación de las actividades internas y externas 
de la empresa. 
• Mejorar la atención, servicio y las relaciones con sus clientes, este cada día 
siendo más exigente en decisiones de compra. 
• Responder ante un crecimiento acelerado de competencia, con visiones más 
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II. OBJETIVOS 
 
2.1  Objetivo General: 
 
Elaborar un plan operativo del proceso de transporte del acopio, transcurso y entrega de 
mercadería que permita controlar, coordinar y supervisar la comercialización de la 
empresa TROPICAL, S.A. 
 
2.2 Objetivos Específicos: 
 
2.2.1 Conocer el proceso de las diferentes etapas de transporte de comercialización de 
la entrega de productos foráneo y local. 
2.2.2 Identificar la percepción actual de los trabajadores del sistema de transporte de 
la empresa para percibir sus expectativas. 
2.2.3 Evaluar las condiciones actuales de los clientes que permitan conocer su 
percepción de la problemática de entrega del producto. 
2.2.4 Realizar un diagnóstico a partir de los instrumentos aplicados con el fin de poder 
conocer las deficiencias actuales del proceso de transporte. 
2.2.5 Elaborar un plan que conlleve a la mejora del proceso de transporte con el fin de 
poder mejorar la eficiencia, eficacia y efectividad en la comercialización y 
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III. MARCO TEÓRICO 
3.1 La cadena de suministros (Ballou H. Ronald, 2004) 
3.1.1  Definición  
Ballou H. y Ronald (2004), indica que la logística y cadena de suministros es un 
conjunto de actividades funcionales (transporte, control de inventarios, etc.) que se 
repiten muchas veces a lo largo del canal de flujo, mediante las cuales la materia prima 
se convierte en productos terminados y se añade valor para el consumidor. Dado que las 
fuentes de materias primas, las fabricas y los puntos de venta normalmente no están 
ubicados en los mismos lugares y el canal de flujo representa una secuencia de pasos de 
manufactura, las actividades de logística se repiten muchas veces antes de que un 
producto llegue a su lugar de mercado. Incluso entonces, las actividades de logística se 
repiten una vez cuando los productos usados se reciclan en el canal de la logística pero 
en sentido inverso. 
En general, una sola empresa no es capaz de controlar todo su canal de flujo de 
producto, desde la fuente de materia prima hasta los puntos de consumo final, aunque 
esto sería una oportunidad emergente. Para propósitos prácticos, la logística de los 
negocios para una empresa individual tiene alcance más limitado. Normalmente, el 
máximo control gerencial que puede esperarse acaba en el suministro físico inmediato y 
en los canales físicos de distribución. 
Canal físico de suministros se refiere a la brecha de tiempo y espacio entre las fuentes 
inmediatas de material de una empresa y sus puntos de procesamiento. De manera 
similar, canal físico de distribución se refiere a la brecha de tiempo y espacio entre los 
puntos de procesamiento de una empresa y sus clientes. Debido a las semejanzas en las 
actividades entre los dos canales, el suministro físico (por lo común conocido como 
administración de materiales) y la distribución física comprenden aquellas actividades 
que están integradas en la logística de los negocios. La dirección de la logística de los 
negocios se conoce ahora popularmente como dirección de la cadena de suministros. 
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Aunque es fácil pensar en la logística como la dirección del flujo de productos desde los 
puntos de la adquisición de materias primas hasta los consumidores finales, para 
muchas empresas existe un canal inverso de la logística que también debe ser dirigido.  
La vida de un producto, desde el punto de vista de la logística, no termina con su 
entrega al cliente. Los productos se vuelven obsoletos, se dañan o no funcionan y son 
devueltos a sus puntos de origen para su reparación o eliminación. Los materiales 
empacados pueden ser devueltos a quien los expide debido a regulaciones ambientales o 
porque tiene sentido económico reusarlos. El canal inverso de la logística puede utilizar 
todo o una parte del canal directo de la misma, o puede requerir un diseño por separado. 
La cadena de suministros termina con la eliminación final de un producto. El canal 
inverso debe considerarse dentro del alcance de la planeación y del control de la 
logística. 
3.1.2 Mezcla de actividades 
Ballou H. y Ronald (2004), indica que las actividades que se dirigen para conformar la 
logística de los negocios (proceso de la cadena de suministros) varían de una empresa a 
otra, dependiendo de la estructura organizacional de cada una, de las honestas 
diferencias de opinión, de la administración respecto de lo que constituye la cadena de 
suministros para su negocio y de la importancia de las actividades individuales para sus 
operaciones. 
Los componentes de un sistema típico de logística son: servicios al cliente, pronósticos 
de la demanda, comunicaciones de distribución, control de inventarios, manejo de los 
materiales, procesamiento de pedidos, apoyo de partes y servicio, selección de la 
ubicación de fábricas y almacenamiento (análisis de localización), compras, embalaje, 
manejo de bienes devueltos, eliminación de mercaderías aseguradas rescatadas 
(desechos) y desperdicios, tráfico y transporte, almacenamiento y provisión. 
Las actividades clave y de apoyo están separadas porque algunas en general tendrán 
lugar en todos los canales de la logística, en tanto que otras ocurrirán dentro de una 
empresa en particular, dependiendo de las circunstancias. Las actividades clave están en 
la curva “critica” dentro del canal de distribución física inmediata de una empresa.  
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Son las que más contribuyen al costo total de la logística o son esenciales para la 
coordinación efectiva y para completar la tarea logística. 
Los estándares de servicio al cliente fijan el nivel de rendimiento y el grado de rapidez 
al cual debe responder el sistema de logística. Los costos de logística se incrementan en 
proporción al nivel suministrado de servicio al cliente, de manera que la fijación de los 
estándares de servicio también afecta los costos de logística que apoyan ese nivel de 
servicio. Fijar requerimientos de servicio muy altos puede forzar los costos de logística 
hasta llegar a niveles extraordinariamente elevados. 
El transporte y el mantenimiento de inventarios son las actividades logísticas que 
principalmente absorben costos. La experiencia ha demostrado que cada una de ellas 
representará 50 o 66% de los costos logísticos totales. El transporte añade valor de lugar 
a los productos y servicios, en tanto que el mantenimiento de inventarios les añade valor 
de tiempo. 
El transporte es esencial porque ninguna empresa moderna puede operar sin el 
movimiento de sus materias primas o de sus productos terminados. Esta importancia es 
subrayada por la tensión financiera que sufren muchas empresas por desastres, como 
una huelga racional de transporte ferroviario o porque los transportistas independientes 
se nieguen a mover los bienes por disputas de tarifas. En estas circunstancias, no puede 
darse servicio a los mercados y los productos retornan en forma logística directa por 
deterioro o por volverse obsoletos. 
Los inventarios también son esenciales para la dirección logística porque normalmente 
no es posible, o no es práctico, suministrar producción instantánea o asegurar tiempos 
de entrega a los clientes. Sirven como amortiguadores entre la oferta y la demanda, de 
manera que se pueda mantener la disponibilidad del producto necesitado para el cliente, 
a la vez que haya flexibilidad de producción y logística en la búsqueda de métodos 
eficientes de fabricación y distribución del producto. 
El procesamiento de pedidos es la actividad clave final: sus costos por lo general son 
menores comparados con los del transporte o con los de mantenimiento de inventarios.  
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Sin embargo, el procesamiento de pedidos es un elemento importante en el tiempo total 
que se requiere para que u cliente reciba los bienes o servicios. Es la actividad que 
desencadena el movimiento del producto y la entrega del servicio. 
Aunque las actividades de apoyo pueden ser tan importantes como las actividades clave 
en algunas circunstancias en particular, aquí se consideran como una distribución a la 
misión de la logística. Además, una o más de las actividades de apoyo pueden no se 
parte de la mezcla de actividades logísticas de cada empresa. Por ejemplo, productos 
como automóviles terminados, o artículos de utilidad, como el carbón, el mineral de 
hierro o la grava (que no requieren de protección por el clima o la seguridad de un 
almacén) no necesitarán la actividad de almacenamiento, aun cuando se mantengan en 
inventarios. Sin embargo, es normal que el almacenamiento y el manejo de materiales 
se lleven a cabo si los productos se detienen temporalmente en su movimiento hacia su 
mercado. 
El embalaje de protección es una actividad de apoyo al transporte y al mantenimiento de 
inventarios, así como al almacenamiento y al manejo de materiales, porque contribuye a 
la eficiencia con la que se llevan a cabo estas actividades. La compra y programación 
del producto a menudo puede considerarse más un asunto de producción que de 
logística. Sin embargo, también afectan el esfuerzo general de la logística, y en especial 
a la eficiencia del transporte y la dirección de inventarios. Por último, el mantenimiento 
de información apoya a todas las actividades de la logística, ya que suministra la 
información para la planeación y el control. 
La cadena extendida de suministro se refiere a aquellos miembros del canal de 
suministro más allá de los proveedores o de los clientes inmediatos de una empresa. 
Pueden ser los proveedores de los proveedores inmediatos o los cliente de los clientes 
inmediatos y así hasta llegar a los puntos de origen de la materia prima o a los 
consumidores finales. Es importante planear y controlar las actividades comentadas con 
anterioridad y los flujos de información si afectan a la logística del servicio que pueda 
suministrarse al cliente, así como a los costos de suministros de este servicio.  
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La dirección de la cadena extendida de suministros tiene el potencial de mejorar el 
desempeño logístico más allá de sólo dirigir las actividades dentro de la cadena 
inmediata de suministros1. 
3.2 Pronósticos  
3.2.1 Pronósticos de los requerimientos de la cadena de suministros 
 
Ballou H. y Ronald (2004), indica que la planeación y el control de las actividades de 
logística y de la cadena de suministros requieren estimados precisos de los volúmenes 
de producto y de servicio que serán manejados por la cadena de suministros. Estos 
estimados de ordinario que se presentan en la forma de pronósticos y predicciones. Sin 
embargo, por lo regular no es única de quien esta al frente de la logística el generar 
pronósticos generales para la empresa. 
 
Es más probable que esta tarea se asigne a marketing, planeación económica o a un 
grupo especialmente conformado. Bajo ciertas circunstancias, en particular en la 
planeación de costo plazo, como el control de inventarios, la magnitud de los pedidos o 
la programación del transporte, el responsable de la logística con frecuencia enfrenta la 
necesidad de asumir la labor de generar este tipo de información.  
 
El análisis está dirigido principalmente al pronóstico de la demanda. La necesidad de 
proyecciones de la demanda es un requerimiento general a lo largo del proceso de 
planeación y control. Sin embargo, también podrían necesitarse ciertos tipos de 
problemas de planeación, como control de inventarios, compras económicas y control 
de costos, pronósticos de los tiempos de espera, precios y costos.  
 
Cuando la incertidumbre de la variable de predicción es tan alta que las técnicas 
estándar de pronósticos y su aplicación en la planeación de la cadena de suministros 
llevan a resultados insatisfactorios, se necesitaran otros métodos de planeación.  
 
 
                                                 
1 Ballou H. Ronald, LOGÍSTICA: ADMINISTRACIÓN DE LA CADENA DE SUMINISTROS, 5ª 
Edición, Editorial Prentice-Hall, México (2004) 
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Demanda espacial versus demanda temporal 
 
Tiempo temporal se refiere a los niveles de demanda comunes en los pronósticos. La 
variación de la demanda en el tiempo es resultado del crecimiento o declinación de los 
índices de ventas, variación estacional del patrón de demanda, así como de las 
fluctuaciones generales ocasionadas por múltiples factores. La mayor parte de los 
métodos de pronósticos a corto plazo se relacionan con este tipo de variación temporal, 
a menudo denominado como series de tiempo. 
 
La logística tiene tanto dimensiones de espacio como de tiempo. Es decir, el 
responsable de la logística deberá saber donde tendrá lugar el volumen de demanda y 
cuando lo hará. Se necesita localización espacial de la demanda para planear la 
ubicación de almacén, equilibrar los niveles de inventario a través de la red de logística 
y asignar geográficamente recursos de transportación. Las técnicas de pronóstico 
deberán seleccionarse para reflejar las diferencias geográficas que puedan afectar  los 
patrones de demanda. Las técnicas también pueden diferir dependiendo de que toda la 
demanda sea pronosticada y luego desagrupada por ubicación geográfica (pronostico de 
arriba hacia abajo), o si cada ubicación geográfica es pronosticada en forma individual y 
luego agrupada, si es necesario (pronóstico de abajo hacia arriba). 
 
Demanda irregular versus demanda regular 
 
Los responsables de la logística acomodan los productos en grupos para diferenciar 
niveles de servicio entre ellos o simplemente para manejarlos de forma distinta. Estos 
grupos y los artículos individuales dentro de ellos forman distintos patrones de demanda  
en el tiempo. Cuando la demanda es “regular”, típicamente podrá representarse por 
alguno de los patrones. Es decir, los patrones de demanda por lo regular podrán 
descomponerse en componentes de tendencia, estaciónales y aleatorios. En tanto las 
variaciones aleatorias sean una pequeña proporción de la variación restante en la serie 
de tiempo, se obtendrá en general un adecuado pronóstico o partir de los procedimientos 
de pronósticos tradicionales. 
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Cuando la demanda para los artículos es intermitente, debido a un bajo volumen general 
y a un alto grado de incertidumbre en cuanto al momento y la cantidad en que se 
presentará el nivel de demanda, se dice que la serie de tiempo es proporcionada o 
irregular. Este patrón a menudo se encuentra en los productos que se están 
introduciendo o retirándose de la línea de productos, demandados por relativamente 
pocos clientes, divididos entre muchas ubicaciones de inventario y de manera que la 
demanda en cada ubicación es baja o es derivada de la demanda por otros artículos. 
Tales patrones de demanda son particularmente difíciles de pronosticar utilizando las 
técnicas más populares. 
 
Demanda derivada versus demanda independiente 
 
La naturaleza de la demanda puede diferir en gran medida, dependiendo de la operación 
de la empresa para la cual el responsable de la logística debe planear. Por un lado, la 
demanda es generada por parte de muchos clientes, la mayoría de los cuales adquieren 
en forma individual solo una fracción del volumen total distribuido por la empresa. 
 
Se dice que esta demanda es independiente. Por otro lado, la demanda es derivada a 
partir de los requerimientos especificados en un programa de producción, y se dice que 
esta demanda es dependiente. Cuando la demanda es independiente, los procedimientos 
de pronósticos estadísticos funcionan bien. La mayoría de los modelos de pronósticos 
de corto plazo están basaos en condiciones de independencia o aleatoriedad en la 
demanda. En contraste, los patrones de demanda derivada son altamente sesgados y no 
aleatorios. El entendimiento de estos sesgos reemplaza la necesidad de pronosticar, ya 
que la demanda se conoce con certeza. 
 
El pronóstico de los requerimientos mediante el procedimiento de demanda derivada da 
por resultado pronósticos perfectos en la medida en que la demanda del producto final 
se conozca con certeza2.  
 
 
                                                 
2 Ballou H. Ronald, Administración de la cadena de suministro, 5ª Edición, Editorial Prentice-Hall, 
Página 286-288. 
Plan operativo para el proceso de transporte de la empresa TROPICAL para el 2009 
Glenda de Lourdes Zelaya Mendieta  12




Ballou H. y Ronald (2004), indica que este tipo de previsiones incorporan factores tales 
como intuición de la persona que toma las decisiones, emociones, experiencias 
personales y sistemas de valores para realizar la previsión. Los pronósticos cualitativos 
deben usarse cuando los datos del pasado no resulten confiables como indicadores de 
las condiciones del futuro. Existen cuatro técnicas de previsión cualitativa. 
1. Jurado de opinión pública: en este método, se agrupan las opiniones de un 
grupo de expertos de alto nivel o directivos, para llegar a una estimación 
conjunta de la demanda. 
2. Proposición del personal comercial: son pronósticos compilados a partir de la 
conjeturas acerca de la demanda futura, elaboradas periódicamente por 
miembros de las fuerzas de ventas. 
3. Método Delphi: existen tres tipos de participantes en el método Delphi: los que 
toman decisiones, el personal de plantilla y los que responden. Los que toman 
decisiones son los que realizan la previsión. El personal de plantilla asesora a los 
que toman decisiones preparando, distribuyendo, recopilando y resumiendo una 
serie de cuestionarios y repasando los resultados. Los que responden son un 
grupo de personas, a menudo ubicadas en diferentes lugares, cuyas opiniones 
son apreciadas. Este grupo proporciona los datos para la toma de decisiones 
antes de elaborar la previsión. 
4. Estudio de mercado: consiste en un enfoque sistemático para determinar el 
grado de interés del consumidor por un producto o servicio, mediante la creación 
y puesta a prueba de diversas hipótesis por medio de encuestas encaminadas a la 




Las previsiones cuantitativas emplean diferentes modelos matemáticos que utilizan 
datos históricos y/o variables para prever la demanda. Estos métodos se pueden agrupar 
en dos categorías. 
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Modelos de series temporales 
 
Los modelos de series temporales predicen bajo la premisa de que el futuro es una 
función del pasado. Una serie temporal se basa en una secuencia uniformemente 
espaciada (semanal, mensual, trimestral, etc.) de datos. Pronosticar series de datos 
implica que los valores futuros son previsiones únicamente a partir de los valores 
anteriores, y que otras variables deben ignorarse independientemente de su valor 
potencial. 
 
Una serie temporal normalmente tiene cuatro componentes:  
 
1. Tendencia: es el movimiento gradual de ascenso o descenso de los datos a lo 
largo del tiempo. 
2. Estacionalidad: es una muestra de datos que se repite cada cierto número de 
días, meses, semanas o trimestres. 
3. Ciclos: son los modelos en los que los datos ocurren cada cierto número de 
años. Normalmente están ligados a ciclos económicos, y son de gran 
importancia en el análisis y planificación de negocios a corto plazo. 
4. Variaciones aleatorias: son “saltos” en los datos causados por el azar y 





Supone que la demanda en el próximo período es igual a la demanda en el período 
actual. Este método funciona mejor cuando los patrones horizontales, de tendencia o 
estacionalidad son estables y la variación al azar es pequeña.  
Los siguientes métodos de pronósticos de series de tiempo: promedio móvil simple, 
promedio móvil ponderado y suavización exponencial, suponen un patrón horizontal y 
un aleatorio. No presuponen la presencia de patrones de estacionalidad, tendencias ni 
componentes cíclicos.  
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Promedio móvil simple  
 
La aplicación de éste modelo implica simplemente calcular la demanda promedio para 
los n períodos más recientes, con el fin de usarla como pronóstico para el siguiente 
período. Las medias móviles son útiles si se puede suponer que las demandas del 
mercado serán estables a lo largo del tiempo. 
 
n
previos períodosn  de Demanda
Móvil Media ∑=  
 
Promedio móvil ponderado 
 
En el método de promedio móvil ponderado, cada una de las demandas tiene su propia 
ponderación. El resultado de la suma de las ponderaciones es 1.0. La ventaja del método 




n) período elen  Demanda n)( período el para ones(Ponderaci





Permite calcular el promedio de una serie de tiempo, asignando a las demandas 
recientes mayor ponderación que a las demandas anteriores. A diferencia del promedio 
móvil ponderado, que requiere n períodos de demanda pretérita y n ponderaciones, la 
suavización exponencial requiere solamente de tres datos: pronóstico del último 
período, demanda de ese período y un parámetro suavizador, α, cuyo valor fluctúa entre 
0 y 1. El énfasis que se hace en los niveles de demanda más recientes puede ajustarse 
modificando el parámetro de suavización. La ecuación correspondiente a este 
pronóstico es: 
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período) último delPrevisión                                




Suavizado exponencial con ajuste de tendencia 
 
Cuando el promedio fundamental se modifica, como en el caso de las series de demanda 
que muestran tendencia, los resultados de la suavización exponencial se retrasan con 
respecto a los cambios registrados en el promedio fundamental de la demanda. 
 
Una tendencia consiste en un incremento o decremento sistemático de los promedios de 
las series de tiempo. Cuando existe una tendencia, los enfoques de la suavización 
exponencial deben modificarse; si no se modifican, los pronósticos siempre estarán por 
arriba o por debajo de la demanda real. 
 
Para  mejorar el pronóstico, se necesita calcular una estimación de la tendencia. En este 
enfoque, las estimaciones tanto para el promedio y la tendencia son suavizadas, por lo 
cual requieren de dos constantes de suavización. 
 
Cálculo de la tendencia 
 
período) último  tendencia
la deón )(Estimaci-(1período) último delPrevisión -actual período  delPrevisión ( ββ +=tT  
 
Cálculo de la media 
 
período) último
 tendenciala de Estimación-período últimon )(Previsió-(1período) último real Demanda( αα +=tF
 
)(T lmenteexponencia
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Modelo multiplicativo estacional 
 
Los patrones estacionales consisten en movimientos ascendentes o descendentes de la 
demanda, que se repiten con regularidad, medidos en períodos de menos de un año 
(horas, días, semanas, meses o trimestres). Los índices estacionales, se pueden obtener 
por diferentes métodos comunes, siendo el más conocido el modelo multiplicativo 
estacional. 
 
En este modelo, los factores estacionales se multiplican por una estimación de la 
demanda media para producir una previsión estacional. 
 




Los métodos causales se emplean cuando se dispone de datos históricos y la relación 
entre el factor que se intenta pronosticar y otros factores internos o externos puede 
identificarse. El método de previsión causal más conocido y que se utiliza comúnmente 
es la regresión lineal. 
En la regresión lineal, una variable, conocida como variable dependiente, está 
relacionada con una o más variables independientes por medio de una ecuación lineal.  
 
En los modelos de regresión lineal más sencillo, la variable dependiente es función de 
una sola variable independiente y, por lo tanto, la relación es una línea recta. 
 
bx  ay +=  
 Coeficiente de correlación 
 
Las rectas de regresión, describen la relación entre la variable dependiente y la variable 
independiente. Los valores pueden fluctuar entre -1 y +1. Un coeficiente de correlación 
de +1 implica que los cambios registrados de uno a otro período, en la dirección 
(decrementos o incrementos) de la variable independiente, siempre están acompañados 
por cambios de la variable dependiente en la misma dirección. Una r de -1 significa que 
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los decrementos de la variable independiente siempre van acompañados de incrementos 
de la variable dependiente y viceversa. Cuando r tiene el valor de 0, significa que no 
existe relación alguna entre variables.  
 










Seguimiento y control de las previsiones 
 
Una forma de efectuar el seguimiento de las previsiones para asegurarse de que se 
realizan correctamente es utilizar la señal de rastreo. Una señal de rastreo es una medida 
que determina el grado de precisión de la previsión para predecir valores reales. Debido 
a que las previsiones se actualizan cada semana, mes o trimestre, los nuevos datos 
disponibles de la demanda se comparan con los valores de la previsión. 
 
La señal de rastreo se calcula como la suma de los errores de previsión (SAEP) divida 




i) período del prevista Demanda-i período del real Demanda(
DAM




previsión de Errores∑=DAM  
 
Las señales de rastreo positivas indican que la demanda es superior a la previsión. Las 
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Una vez que se han calculado las señales de rastreo, se comparan con los límites de 
control predeterminados. Cuando una señal de rastreo supera el límite superior o 
inferior, existe un problema con el método de previsión y la dirección debería reevaluar 




3.3.1 Concepto (Sánchez Narváez Andrés, 1999) 
 
Sánchez Narváez Andrés (1999) define los inventarios como el conjunto de bienes o 
inversiones de productos terminados que utiliza la empresa para su venta. 
 
El inventario de mercancías es el conjunto de bienes (mercancías), que utilizan las 
empresas comerciales para su reventa y representan el principal activo circulante dentro 
del Balance General de dichas empresas. 
 
La compra y la venta de inventario es el corazón de la venta al por mayor y al detalle. 
Los inventarios son el principal activo circulante de la mayoría de las empresas 
comercializadoras. 
 
Estos negocios siempre comienzan cada periodo con un inventario inicial, es decir, las 
mercancías que han sobrado del periodo anterior. Durante el periodo la empresa compra 
mercancías adicionales para su reventa. Juntos, el inventario y las compras netas forman 
las mercancías disponibles para la venta. Durante el transcurso del periodo del negocio 
vende algunas de las mercancías disponibles. El costo del inventario vendido a los 
clientes se conoce como el costo de las mercancías vendidas. Este costo es un gasto 
porque el inventario ya no sigue siendo útil para la empresa. a las mercancías aún 
disponibles al finalizar el periodo se le conoce como inventario final. Su costo es un 
activo porque estas mercancías siguen siendo disponibles para su venta. 
 
 
                                                 
3 Ídem. 
Plan operativo para el proceso de transporte de la empresa TROPICAL para el 2009 
Glenda de Lourdes Zelaya Mendieta  19
El inventario de mercancía siempre se registra en bodega, al precio de costo. El costo 
del inventario incluye su precio de factura, menos cualquier descuento sobre compra, 
más el impuesto sobre venta, aranceles, cargos por transportación, seguros mientras está 
en tránsito y todos los demás costos incurridos para hacer que las mercancías estén 
listas para la venta. 
 
3.3.2 Sistemas de inventario: periódico y perpetuo 
 
Sistema de inventario periódico 
 
Sánchez Narváez Andrés (1999) indica que los sistemas de inventarios, en este sistema 
la empresa no mantiene un registro continuo de las mercancías en existencia. En lugar 
de ello, al finalizar el periodo el negocio hace un conteo físico de los inventarios en 
existencia y aplica los costos unitarios apropiados para determinar el costo del 
inventario final. A este sistema también se le llama el Sistema Físico, por que descansa 
en el conteo físico real de los inventarios. El sistema periódico se usa para contabilizar 
partidas del inventario que tengan un bajo costo unitario. Los artículos de bajo costo 
quizá no sean lo suficientemente valiosos para merecer el costo de mantener un registro 
continuo de las mercancías en existencia. Cuando se utiliza el sistema periódico y se 
hace al final del periodo contable el conteo físico de los artículos o mercancías, se 
elimina de la cuenta de inventario el saldo inicial y se anota la cantidad que arroja el 
inventario final en el conteo físico. 
 
Sistema de inventario perpetuo 
 
Bajo este sistema la empresa mantiene un registro continuo de cada artículo del 
inventario. De esta forma los registros muestran las mercancías disponibles en todo 
momento. Los registros perpetuos son útiles para preparar estados financieros 
mensuales, trimestrales, u otros estados intermedios. La empresa puede determinar el 
costo del inventario final y el costo de las mercancías vendidas directamente de las 
cuentas, sin tener que hacer conteo físico de las mercancías. 
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El sistema perpetuo proporciona un grado de control más alto que el sistema periódico 
debido a que la información del inventario siempre esta actualizada. Por consiguiente 
las empresas utilizan el sistema perpetuo para inventarios con alto costo unitario, como 
es el caso de las piedras preciosas, computadoras, automóviles, etc. No obstante, las 
empresas cuentan físicamente sus inventarios por lo menos una vez al año para 
comprobar la exactitud de sus registros perpetuos. 
 
3.3.3 Métodos de valuación de inventarios 
 
Método del costo promedio 
 
Sánchez Narváez Andrés (1999) indica en este método la forma de calcular el costo 
consiste en dividir el importe del saldo entre el número de unidades en asistencia. Esta 
operación se efectuará en cada operación de compra y en términos generales, cada vez 
que haya una modificación  del saldo o de las existencias. Con el costo promedio 
determinado, se valuará el costo de venta y el inventario final. 
 
 Efectos financieros 
 
Una de las grandes ventajas de este método es la que deriva de su sencillez en el manejo 
de los registros auxiliares de almacén, asimismo es muy recomendable en épocas de 
estabilidad económica ya que al no existir movimientos continuos ni bruscos en los 
precios (inflación), el costo de ventas pueden llegar a ser representativo del mercado. 
 
Una de sus principales desventajas se presenta en épocas de inflación, pues al valuar los 
artículos a precios promedios, los aleja de los precios del mercado, que son necesarios 
para una correcta valuación del costo de ventas y del inventario final. 
 
Existen varias formas para calcular el costo promedio, como el promedio simple, el 
promedio móvil, el promedio ponderado, pero en términos generales, mantienen en 
común el hecho de dividir el saldo entre las existencias. 
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Método de valuación PEPS (primeras entradas, primeras salidas, método fifo) 
 
Este método se basa es la suposición de que las primeras unidades en entrar al almacén 
o a la producción serán las primeras en salir, razón por la cual, al finalizar el periodo 
contable las existencias quedan prácticamente valuadas a los últimos costos de 
adquisición o producción, resultando de esto es que el inventario final que aparece en el 
Balance General quedará valuado prácticamente a costos del inventario inicial que serán 
los del inventario final del ejercicio anterior y a los costos de las primeras compras del 
ejercicio por lo que el importe que aparecerá en el Estado de Resultado será obsoleto o 
no actualizado. 
 
El efecto financiero de este método, es que el costo de ventas se valúa a precios 
antiguos y al enfrentarlo a los ingresos del periodo sobre todo en época de inflación, 
distorsiona la utilidad, pues ésta queda sobrevaluada, ya que el enfrentamiento se da de 





Una ventaja es que al valuar los inventarios según la corriente de existencias se 
establece una política óptima de administración de los inventarios, pues primero se 
venderán o enviarán a producción las mercancías o los materiales que entraron al 
almacén en primer lugar, lo cual propicia que, al finalizar el ejercicio, las existencias del 
inventario final queden valuadas prácticamente a los últimos costos de adquisición o 
producción del periodo, por lo que con este método el inventario final mostrado en el 
balance general se valúa a costos actuales. Si la empresa mantiene una adecuada 
rotación de existencias, se logra que los costos del inventario final sean cifras muy 
cercanas a los costos de reposición o reemplazo, por lo que esta información con cifras 
actuales le es de mucha utilidad a la gerencia, en lo que toca al reglón de inventarios y 
de su capital de trabajo. 
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Se toma como base la corriente física de las operaciones de compraventa de los 
artículos, aunque el manejo físico de las mercancías no debe considerarse 




No cumple plenamente con el principio del periodo contable o acumulación en cuanto al 
enfrentamiento o apareamiento de los costos actuales de los inventarios con los precios 
de venta actuales; es decir, no permite un adecuado enfrentamiento de los ingresos con 
sus costos correspondientes. 
Dar salida primera a los costos del inventario inicial, correspondientes al inventario 
final del ejercicio anterior (no actualizados) y a los costos de las primeras compras del 
ejercicio, que representan el costo de ventas, origina su valuación a costos antiguos, que 
habrán de enfrentarse a ingresos actuales, obteniendo como resultado una utilidad 
mayor, pero ficticia que no deriva de un incremento en las ventas, ni de las políticas de 
comercialización, sino de un inadecuado enfrentamiento entre costos antiguos y precios 
de venta actuales. 
 
Una consecuencia importante de obtener mayores utilidades es que se pagan más 
impuestos, es mayor el reparto de utilidades a los trabajadores y se pagan más 
dividendos a los socios, con un mayor pago de impuestos. Todo en conjunto originará 
una descapitalización de la empresa, pues todo se está pagando sobre utilidades irreales. 
 
Este método de valuación (PEPS) resuelve los objetivos de la valuación de inventarios a 
medias; es decir, presenta información financiera útil y confiable a valores actuales en 
lo que respecta al inventario final mostrado en el balance general. Sin embargo, no 
ocurre así con el costo de ventas presentado en el estado de resultados. 
 
Método de valuación UEPS (últimas entradas, primeras salidas), método lifo. 
 
Este método se basa en la suposición de que las últimas unidades en entrar al almacén o 
a la producción, serán las primeras en salir, razón por la cual, al finalizar el periodo 
contable las existencias quedan prácticamente valuadas a los costos del inventario 
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inicial y a los costos de las primeras compras del ejercicio, por lo tanto el inventario 
final queda valuado a costos antiguos o no actualizados, siendo este importe el que 
aparecerá en el Balance General. Los efectos financieros de este método es que el costo 
de venta se valúa a precios actuales lo que al enfrentarlo a los ingresos del periodo, la 
utilidad resulta más adecuada y cercana a la realidad, ya que proviene de un 




Al valuar las existencias finales a los precios de las últimas compras del ejercicio, se 
obtiene un costo de ventas actualizado, lo cual permite un adecuado enfrentamiento de 
los ingresos con sus costos, dando cumplimiento al principio del periodo contable y el 
supuesto fundamental de la acumulación pues enfrenta costos actuales con ingresos 
actuales, dando como resultado una utilidad real y justa que tal vez será menor que la 
obtenida con el método PEPS, pues origina una carga impositiva menor por concepto, 
así como el pago de dividendos e impuestos respectivos, lo cual redunda en beneficio 
para la empresa al protegerla de la descapitalización. 
 
Así mismo el importe del costo de ventas que aparece en el estado de resultados, cumple 
con las características de utilidad y confiabilidad pues significa información actualizada. 
 
Este método se recomienda en una época de alza de precios o inflacionaria, pero es 
importante tomar en cuenta lo siguiente: la entidad deberá cuidarse de no considerar al 
valuar el costo de ventas, las primeras capas de su inventario (inventario inicial y 
primeras compras del ejercicio), pues los costos antiguos de estos conceptos 
ocasionarían una desviación del costo de ventas hacia las corrientes de precios bajos, lo 
que traería aparejado un inadecuado enfrentamiento con los ingresos y una distorsión de 
la utilidad bruta. Además, se debe mantener una adecuada rotación de los inventarios 
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 Desventajas 
  
Se cree que no es congruente con la corriente de mercancías, sin embargo este método 
no se basa en la corriente de artículos, sino en la de los precios; es decir, se toma como 
base sus costos y no su aspecto físico, pues los métodos de valuación no necesariamente 
deben coincidir con la forma en que se manejan las mercancías. 
 
Su principal desventaja es que el inventario valuado a los precios del inventario inicial, 
que es el inventario final del ejercicio o ejercicios anteriores y a los costos de las 
primeras compras del ejercicio, razón por la que el inventario final queda valuado a 
costos antiguos o no actualizados. 
 
Por ello el importe que aparece en el balance general hace que este estado financiero no 
cumpla con las características de utilidad y confiabilidad, pues además de reducir el 
importe de los recursos totales del activo, distorsiona o deforma la relación del capital 
de trabajo. Al igual que el método PEPS, este método resuelve los objetivos de la 
valuación de inventarios a medias, ya que sólo una parte de la información es actual, útil 
y confiable (costo de ventas del estado de resultados), no así el balance general en el 
rubro de inventarios4. 
 
3.3.4 Control interno de inventarios  
 
López Romero Javier (1997) menciona que los inventarios representan una de las 
mayores inversiones dentro del activo corriente en las entidades comerciales e 
industriales. Sin embargo, su naturaleza, su vulnerabilidad a los robos, los diversos 
procedimientos para su control, registro y valuación, y su movilidad originan diversos 
errores en su determinación y en la información mostrada en los estados financieros. 
 
Así, el acercamiento del contador a los inventarios debe enfatizar en el cuidado u la 
posibilidad de grandes errores intencionales además de errores accidentales en el 
establecimiento de cantidades y valore del inventario.  
                                                 
4 Sánchez Narváez Andrés, “Contabilidad II”, Managua, Nicaragua (1999), Pág. 28-41. 
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Si uno de los miembros de la administración de la compañía está decidido a evadir 
impuestos, o ocultar faltantes de posibles irregularidades o a ocultar situaciones a sus 
propietarios, los inventarios constituyen el área más adecuada para que tomen lugar 
estas acciones fraudulentas. 
 
Por esto, es necesario establecer medidas de control interno, para salvaguardar los 
inventarios y permitir tener información útil y confiable. Debe tenerse cuidado de 
establecer las medidas de control adecuadas a las circunstancias particulares de la 
entidad. 
Para lograr un eficiente control interno sobre los inventarios, se debe establecer una 
adecuada separación de funciones entre distintos departamentos como pueden ser 
compras, recepción almacenaje, emisión y embarque de artículos,  contabilidad y 
tesorería.  
 
 Algunas guías de control interno particulares son: 
 
1- Deberá establecerse el procedimiento de inventarios perpetuos para el registro de 
las operaciones de mercancías. 
2- Mantener inventarios perpetuos de materias primas, materiales, producción en 
proceso, productos terminados, refacciones para mantenimiento, artículos de 
empaque, envase. El cumplimiento de los puntos anteriores permitirá en 
cualquier momento detectar diferencias entre las existencias contra los registros. 
3- Para que el control sea más eficiente, los registros contables deberán contener la 
información en unidades y en valores. 
4- En el caso de que la entidad no emplee el procedimiento de inventarios 
perpetuos, funcionarios facultados, deberán vigilar constantemente los márgenes 
de utilidad. 
5- Un funcionario facultado deberá revisar los registros de inventarios en los 
concerniente a conteos completos de existencia conteos de pruebas selectivas 
sorpresivas, esto permitirá detectar faltantes y los conteos sorpresivos inhiben al 
personal. 
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6- Vigilar permanentemente las bases para valuar los inventarios, o sea, revisar que 
los métodos de valuación sean aplicados consistentemente de conformidad con 
el principio de comparabilidad. 
7- En empresas industriales, establecer el sistema de costos estándares, que permite 
verificar la actuación contra lo predeterminado, proporciona información sobre 
el costo de los inventarios de manera oportuna. 
8- Se deberá responsabilizar a una persona capacitada la custodia de los 
inventarios. 
9- El custodio o almacenista deberá estar afianzado, esta medida inhibe los robos. 
10- Todas las adquisiciones serán controladas y recibidas por el departamento de 
recepción, mismo que será independiente del departamento de compras, 
almacén, contabilidad y tesorería. 
11- Asegurarse de que el departamento de recepción elabore tantas copias como 
sean necesarias, para ser enviada a los departamentos de almacén o producción, 
compras, contabilidad y tesorería. 
12- Todas las existencias deberán almacenarse en una bodega o almacén central, 
bajo la custodia del responsable, esta medida evita o inhibe los robos y 
acrecienta el control. 
13- Con relación al almacenamiento tener en cuenta cuando menos las siguientes 
actividades: 
- Almacenar las mercancías según el tipo y la cantidad. 
- Apilar las mercancías adecuadamente. 
- Establecer medidas adecuadas de identificación de las existencias. 
- Almacenar los materiales más voluminosos en las últimas secciones del 
almacén. 
- Prever necesidades de estantes, pasillos, refrigeradores, etc. 
- Emplear equipo mecánico que facilite el acomodo de las mercancías, 
tales como montacargas, patines o carros sobre rieles. 
14- Implantar medidas de seguridad contra incendios, inundaciones, etc, de hecho 
los inventarios deberán estar adecuadamente protegidos contra condiciones 
climatologicas que puedan causar deterioros. 
15- Asegurar los inventarios mediante la adquisición de pólizas de seguro, sobre 
todo de los artículos de mayor costo. 
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16- Todas las salidas de almacén deberán estar soportadas por la documentación 
comprobatoria correspondiente, requisiciones o notas de embarque, esta medida 
garantiza que los inventarios son empleados para los fines de la empresa y su 
autorización debe constar por escrito. 
17- Deberán implantarse controles físicos y contables para las ventas de 
desperdicios, así como de los subproductos. 
18- Deberán establecerse controles y registros sobre aquellas mercancías propiedad 
de la entidad que se encuentran en poder de terceros, como son las mercancías 
en consignación, inventarios en poder de los proveedores, materiales en 
almacenes foráneos, mercancías en préstamo o a vistas, así como las maquilas. 
19- Separar físicamente y controlar en registros contables aquellos inventarios que 
se encuentren en las bodegas, pero que sean propiedad de terceros como las 
mercancías en comisión. 
20- El encargado de almacenar deberá informar oportunamente sobre los inventarios 
obsoletos o de lento movimiento, dañados o fuera de los máximos y mínimos 
autorizados. 
21- Deberán separarse físicamente los artículos obsoletos, dañados, de lento 
movimiento, que hayan sido dados de baja en libros pero que se encuentren 
físicamente en el almacén, esta medida inhibe su sustracción o robo. 
22-  Deberá solicitarse la autorización por escrito de funcionario responsable para 
disponer o dar de baja de los inventarios obsoletos o de lento movimiento o 
dañados. 
23- Deberá practicarse un conteo físico de las mercancías cuando menos una vez al 
año o inventarios rotativos o periódicos. 
24- Tomando como punto de partida el principio de control interno su separación de 
funciones, que señala que para evitar malos manejos, fraudes o robos, separar las 
actividades de operación, custodia y registro, por ello, hay que evitar que el 
personal que tenga bajo su custodia los inventarios físicamente, participen en las 
siguientes actividades: 
 
- Controlen los registros contables, tanto mayores como auxiliares. 
- Autoricen o registren notas de crédito o la documentación 
comprobatoria. 
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- Autoricen y registren devoluciones sobre venta o su documentación 
comprobatoria. 
- Autoricen o registren compras o su documentación comprobatoria. 
- Autoricen o registren pagos o su documentación comprobatoria5. 
3.4 Fundamentos de transporte   
3.4.1 Importancia de un sistema eficaz de transporte 
 
Ballou H. Ronald (2004) indica que un sistema de transporte poco desarrollado, la 
amplitud del mercado se limita a las áreas que rodean en forma cercana el punto de 
producción. A menos que los costos de producción sean extremadamente bajos 
comparados con los de un segundo punto de producción (es decir, la diferencia de 
costos de producción compensa los costos de transportación de atender al segundo 
mercado), es probable que no haya mucha competencia. Sin embargo, con las mejoras 
en el sistema de transporte, los costos reducidos para productos en mercados distantes 
pueden ser competitivos contra otros productos que se venden en los mismos mercados. 
 
Además de impulsar la competencia directa, el transporte de bajo costo y de alta calidad 
también impulsa una forma indirecta de competencia al hacer que los bienes estén 
disponibles en un mercado que normalmente no podría solventar el costo de 
transportación. En realidad, se podrían incrementar las ventas mediante la penetración 
del mercado normalmente no disponible para ciertos productos. 
 
Los bienes de una región foránea tienen efecto estabilizador sobre los precios de todos 
los bienes similares en el mercado. 
 
3.4.2 Opciones de servicio y sus características 
 
Ballou H. Ronald (2004) puntualiza que el usuario de transportación tiene una amplia 
gama de servicios a su disposición que giran alrededor de cinco modalidades o modos 
básicos: marítimo, ferroviario, por camión, aéreo y por ductos o conducto directo. Un 
                                                 
5 López Romero Javier, “Contabilidad Intermedia”, 1ª Edición, Editorial Mc Graw Hill, México (1997), 
Pág. 266-269. 
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servicio de transporte es un conjunto de características de desempeño que se adquieren a 
determinado precio. La variedad de servicios de transportación es casi ilimitada. Las 
cinco modalidades se pueden usar combinadas, pueden utilizarse agencias de 
transportación, asociaciones de expedidores y corredores para facilitar estos servicios; 
los transportistas de envíos pequeños pueden usarse por su eficiencia en el manejo de 
paquetes pequeños; o se puede utilizar de manera exclusiva un solo modo de 
transportación.  
 
Entre estas opciones de servicio, el usuario elige un servicio o combinación de servicios 
que proporcione el mejor balance entre la calidad del servicio ofrecido y el costo de tal 
servicio. La tarea de elección de opción de servicio no es tan intimidante como parece 
en un principio, debido a que las circunstancias que rodean una situación particular de 




El precio (costo) del servicio de transporte para un consignatario será simplemente la 
tarifa de transporte de línea para el desplazamiento de bienes y cualquier cargo 
accesorio o terminal por servicio adicional proporcionado. En el caso de servicio por 
contrato, la tarifa cargada para el desplazamiento de bienes entre dos puntos más 
cualquier cargo adicional, como recoger la mercancía en el origen, la entrega en el 
destino, el seguro o la preparación de bienes para el envió, constituirán el costo total de 
servicio. Cuando el consignatario es dueño del servicio, el costo de servicio será una 
asignación de los costos relevantes a un envió particular. Los costos relevantes incluyen 
rubros como combustible, mano de obra, mantenimiento, depreciación del equipo y 
costos de administración. 
 
Tiempo de tránsito y variabilidad 
 
Encuestas repetidas han mostrado que el tiempo de entrega promedio y la variabilidad 
del tiempo de entrega se clasifican en los primeros lugares de las listas de características 
importantes de desempeño. El tiempo de entrega (en transito) se refiere por lo general al 
tiempo promedio de entrega que le toma a un envió desplazarse desde su punto de 
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origen a su destino. Los distintos modos de transportación varían según la posibilidad 
de proporcionar una conexión directa entre los puntos de origen y destino.  
 
Variabilidad se refiere a diferencias ordinarias que ocurren entre los envíos por 
diferentes modalidades. Los envíos que tienen los mismos puntos de origen y de destino 
y que se desplazan sobre la misma modalidad no estarán necesariamente en tránsito 
durante el mismo periodo debido a los efectos del clima, la congestión del tráfico, el 
número de paradas, y las diferencias en el tiempo para consolidar envíos.  
 
La variabilidad del tiempo de tránsito es una medida de la incertidumbre en el 
desempeño del transportista. 
 
Pérdidas y daños 
 
Debido a que los transportistas difieren en su habilidad para desplazar la carga sin 
pérdidas ni daños, la experiencia en pérdidas se vuelve un factor importante en la 
selección de un transportista. La condición del producto es una consideración principal 
del servicio al cliente. 
 
Los transportistas comunes tienen la obligación de desplazar la carga con una rapidez 
razonable y de hacerlo con cuidado razonable con el fin de evitar pérdidas o daños. Esta 
posibilidad se aminora si la pérdida y el daño son resultado de un desastre natural, 
incumplimiento del incumplimiento del consignatario u otras causas fuera del control 
del transportista, bajo adecuada presentación de los hechos por parte del consignatario, 
asuman la pérdida directa sustentada por el consignatario, existirán ciertos costos 
imputados que el consignatario deberá enfrentar antes de hacer una selección del 
transportista. 
 
Posiblemente, la pérdida más notable que el consignatario pueda enfrentar se relaciona 
con el servicio al cliente. El envío de bienes puede ser para reabastecer el inventario del 
cliente o para su uso inmediato. Los envíos demorados o bienes que llegan en pésimas 
condiciones implicarían inconvenientes para el cliente o tal vez costos de inventario más 
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altos que surgen de un mayor número de inventarios agotados o pedidos con retraso 
cuando el inventario de reabastecimiento anticipado no se recibe como lo planeado. 
 
El proceso de reclamación toma tiempo para reunir los hechos pertinentes a la 
reclamación, consume esfuerzo por parte del consignatario para preparar la forma de 
reclamación adecuada, congela capital mientras la reclamación está en proceso y en 
ocasiones implica un gasto considerable si la reclamación puede resolverse sólo 
mediante acción de la corte. Obviamente, en tanto existan menores reclamaciones 
contra el transportista, más favorable parecerá el servicio al usuario. Una reacción 
común de los consignatarios ante una alta probabilidad de daño es proporcionar un 
mayor empaque protector. Este gasto también deberá ser asumido finalmente por el 
usuario. 
 
3.4.3 Selección de los servicios de transporte 
 
Ballou H. Ronald (2004) indica que la selección de un modo de transporte o la oferta de 
servicio que incluya un modo de transportación depende de las diferentes características 
del servicio. McGinnis descubrió seis variables clave para elegir un servicio de 
transporte: 1) tarifas de flete; 2) seguridad o confiabilidad; 3) tiempo en tránsito, 4) 
pérdidas, daños, procesamiento de quejas y reclamaciones, y rastreo; 5) consideraciones 
de mercado del consignatario, y 6) consideraciones del transportista. 
 
Aunque las tarifas de fletes son importantes y pueden ser determinantes de la elección 
en algunas situaciones, el servicio por lo general sigue siendo más importante. Como 
dicen Evers y colaboradores: “La puntualidad y la disponibilidad son muy importantes 
para cada modo, en tanto que el contacto con la empresa, la conveniencia, la restitución  
y el costo son de menor importancia”. 
 
Otros estudios apoyan la misma idea. Se considera que el servicio de transportación no 
puede ser elegido si no está disponible, entonces el tiempo en tránsito (velocidad) y la 
variabilidad del tiempo en tránsito (confiabilidad) quedan como los factores clave para 
elegir un servicio, seguidos por el costo. 
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Equilibrio de costos básicos 
 
Cuando el servicio de transportación no se usa para conseguir una ventaja competitiva, 
la mejor opción de servicio se halla mediante la compensación entre el costo de usar un 
servicio particular de transporte y el costo indirecto de inventarios asociados al 
desempeño de la modalidad seleccionada. Es decir, la velocidad y la confiabilidad 
afectan los niveles de inventario, tanto del consignatario como del comprador (tanto el 
almacenamiento de pedidos como la seguridad), así como la cantidad de inventario que 
está en tránsito entre la ubicación del consignatario y la del comprador. Cuanto más 
lentos y menos confiables sean los servicios que se seleccionen, más inventario 
aparecerá en el canal. 
 
Los costos de manejo de inventario pueden compensar los costos más bajos del servicio 
de transportación. Dadas varias alternativas, el servicio favorecido será aquel que 
ofrezca el costo total más bajo, que sea consistente con los propósitos del servicio al 
cliente y que a la vez satisfaga los objetivos de servicio al cliente. 
 
Los efectos del desempeño de la transportación, parecidos a los del inventario, pueden 
verse en la programación de la producción. Los sistemas de producción que operan con 
poco o ningún inventario de materias primas son muy vulnerables a los retrasos y paros 




La selección de una modalidad de transporte se puede usar para crear una ventaja 
competitiva del servicio. Cuando un comprador en una canal de abastecimiento compra 
bienes de más de un proveedor, el servicio logístico ofrecido, así como el precio, 
influyen en la selección del proveedor. Y viceversa, si los proveedores seleccionan el 
modo de transporte que van a usar en sus canales respectivos, pueden controlar este 
elemento particular de la oferta del servicio logístico, y de esta manera influir en la 
decisión o apoyo del comprador.  
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Para el comprador, un mejor servicio de transporte (menor tiempo en tránsito y menor 
variabilidad del tiempo en tránsito) significa que pueden mantenerse menores niveles de 
inventario o que los programas de operación pueden lograrse con mayor certidumbre. 
 
Para alentar la opción de servicio del transporte más deseable, y con ello el descenso de 
sus costos, el comprador ofrece al proveedor lo único que puede darle: su apoyo o 
influencia. Lo que el comprador puede hacer es cambiar su participación en las compras 
al proveedor que ofrezca el servicio de transporte preferido. La ganancia de este 
incremento en el negocio puede sufragar el costo asociado a un servicio de transporte de 
primera calidad y animar al proveedor a buscar el servicio de transporte que le solicita 
el comprador, en vez de simplemente el que ofrece el menor costo. 
 
Cuando hay opciones entre las fuentes de suministro en el canal de distribución, la 
selección del servicio de transporte llega a ser una decisión conjunta entre el proveedor 
y el comprador. El proveedor compite por la preferencia del comprador mediante la 
opción de la modalidad de transporte. Un comprador juicioso responde a la opción 
ofreciendo al proveedor más negocios. Cuánto negocios debería ofrecer un comprador 
depende de la diferencia que exista en el servicio de transporte entre los proveedores 
que computen. 
 
Para un proveedor es difícil establecer un solo servicio de transporte en un medio 
dinámico y competitivo, donde los proveedores pueden ofrecer servicios para 
contrarrestar a los proveedores de la competencia, y donde la relación entre la opción de 
servicio de transporte y el grado de apoyo potencialmente ofrecido por los compradores 
es difícil de estimar.  
3.4.4 Diseño de rutas para el transporte 
Ballou H. Ronald (2004) indica que dado que los costos de transportación normalmente 
se hallan entre un tercio y dos tercios de los costos logísticos totales, mejorar la 
eficiencia mediante la máxima utilización del equipo de transportación y de su personal 
es una preocupación importante. El tiempo durante el cual los artículos están en tránsito 
se refleja en el número de envíos que pueden hacerse con un vehículo en un periodo 
dado, así como en los costos totales de transportación para todos los envíos. Un 
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problema frecuente en la toma de decisiones es reducir los costos de transportación y 
mejorar el servicio al cliente encontrando mejores caminos que debería seguir un 
vehículo en una red de carreteras, líneas ferroviarias, líneas de embarque o rutas de 
navegación aérea que minimicen el tiempo o la distancia. 
 
Aunque hay muchas variaciones dentro de los problemas de diseño de rutas, podemos 
reducirlas a unos cuantos tipos básicos. Está el problema de cómo hallar un camino a 
través de una red donde el punto de origen es diferente del punto del destino. Hay un 
problema parecido cuando existen múltiples puntos de origen y de destino. Además, el 
problema de diseñar las rutas cuando los puntos de origen y destino son los mismos. 
 
Puntos de origen y destino separados y sencillos. 
 
El problema de diseñar la ruta para un vehículo a través de una red ha sido resuelto de 
manera detallada por métodos elaborados específicamente para ello.  Quizá la técnica 
más sencilla y más directa sea el método de la ruta más corta. El método puede ser 
parafraseado como sigue: Nos dan una red representando por vínculos y nodos, donde 
los nodos son los puntos de conexión entre los vínculos, y los vínculos son los costos 
(distancias, tiempos o una combinación de ambos, formados como un valor promedio 
de tiempo y distancia) para pasar entre los nodos. Inicialmente, todos los nodos son 
considerados sin resolver, es decir, que todavía no se encuentran dentro de una ruta 
definida. Un nodo resuelto está dentro de la ruta. Si se comienza con el origen en forma 
de un nodo resuelto entonces: 
 
• Objetivo de la iteración n. Halle el nodo más cercano al origen. 
• Entrada para iteración n. Los nodos (n-1) son los más cercanos al origen, 
resueltos por iteraciones previas, que incluyen su ruta más corta y la 
distancia del origen. Estos nodos, más el origen, se llamarán nodos resueltos; 
los otros son los nodos no resueltos. 
• Candidatos para el nodo n más cercano. Cada nodo resuelto que esté 
directamente conectado por una rama a uno o más nodos no resueltos 
suministra un candidato, el nodo no resuelto con la rama de conexión más 
cercana. Las uniones suministran candidatos adicionales. 
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• Cálculo del nodo n más cercano. Para cada nodo resuelto de esta manera y 
sus candidatos se suma la distancia que haya entre ellos y se añade la 
distancia de la ruta más corta a este nodo resuelto desde el origen. El 
candidato con la menor distancia total será el nodo n más cercano (las 
uniones suministran nodos resueltos adicionales), y su ruta más corta es la 
que genera la distancia. 
 
Puntos múltiples de origen y destino. 
 
Cuando haya puntos múltiples de origen que puedan servir a múltiples puntos de 
destino, hay un problema de asignación de los destinos a esos orígenes, así como 
también para hallar las mejores rutas entre ellos. Este problema ocurre, normalmente, 
cuando hay mas de un vendedor, planta o almacén para servir a más de un cliente el 
mismo producto. 
 
Es aún más complicado cuando los puntos de origen están limitados por la cantidad de 
demanda total del cliente que puede suministrarse desde cada ubicación. A este tipo de 
problema se aplica con frecuencia una clase especial de algoritmo de programación 
lineal conocido como método de transporte. 
 
Puntos coincidentes de origen y destino. 
 
Es responsable de la logística con frecuencia encara problemas de diseño de rutas en los 
que el punto de origen es el mimo que el punto de destino. Esta clase de problema de 
diseño de rutas ocurre, por lo general, cuando los vehículos de transporte son de 
propiedad privada. 
 
Este tipo de problemas de diseño de rutas es una extensión del problema de puntos 
separados de origen y destino, pero el requisito de que la vuelta no está completa hasta 
que el vehículo regresa a su punto de partida, añade una dimensión que lo complica. El 
objetivo es hallar la secuencia en la que los puntos deberían visitarse, de manera que se 
pueda reducir al máximo el tiempo o las distancia total del recorrido. 
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El problema de diseño de ruta de origen y destino coincidentes por lo general se conoce 
como problema de “agente viajero”. Se han propuesto numerosos métodos para 
resolverlo. Encontrar la ruta óptima para un problema en particular no ha sido práctico 
para dichos problemas, cuando éstos contienen muchos puntos o se necesita hallar 
rápidamente una solución. El tiempo de cálculo en las computadoras más rápidas para 
métodos de optimización ha sido demasiado largo para muchos problemas prácticos. 
 
Programación y diseño de rutas. 
 
La programación y el diseño de rutas para los vehículos es una extensión del problema 
básico del diseño de rutas de vehículos. Ahora se incluyen limitaciones reales como: 1) 
cada parada puede tener un volumen que tiene que ser recogido además de entregado, 2) 
pueden usarse múltiples vehículos con diferentes limitaciones de capacidad, tanto en 
peso como en volumen, 3) se permiten un máximo de tiempo de conducción en ruta 
antes de tomar un periodo de descanso de al menor 10 horas, 4) las paradas pueden 
permitir recolección y entregas sólo a ciertas horas de día (llamadas momentos 
oportunos). 5) se puede permitir recolección en una ruta sólo después de haber 
efectuado las entregas, y 6) se puede permitir a los conductores tomarse breves 
descansos, o pausas, para comer a ciertas horas del día. Estas limitaciones añaden gran 
complejidad al problema y frustran nuestros esfuerzos para hallar una solución óptima. 
 
Métodos de programación y diseño de rutas. 
 
El problema de hallar buenas soluciones para el problema de la programación y del 
diseño de rutas para los vehículos llega a ser más difícil cuando se colocan limitaciones 
adicionales al problema. Unas pocas consideraciones prácticas que se necesitan dar para 
el diseño de la ruta son el momento oportuno, múltiples camiones con diferentes 
capacidades de peso y volumen, tiempo máximo de conducción permitido en una ruta, 
diferentes velocidades dentro de distintas zonas, barreras para viajar (lagos, 
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Método de “barrido”. 
 
El método de “barrido” para el diseño de rutas de vehículos es lo suficientemente 
sencillo como para realizar cálculos manuales, incluso en problemas de gran tamaño. 
Cuando se programa en el software de la computadora, este método resuelve los 
problemas rápido, sin requerir enormes cantidades de memoria en la computadora. Para 
cierto tipo de problemas, la precisión se proyecta para producir una tasa de error 
promedio de aproximadamente 10%. 
 
Este nivel de error de cálculo puede ser aceptable cuando los resultados tienen que 
obtenerse en pedidos cortos y se necesitan buenas soluciones, en contraposición con las 
óptimas. Los despachadores a menudo enfrentan la necesidad de generar patrones de 
diseño de rutas una hora después de recibir los datos finales sobre las paradas que tienen 
que hacer y sobre sus volúmenes. 
 
La desventaja del método tiene que ver con la manera en la que se forman las rutas. El 
proceso tiene dos etapas primero, las paradas se asignan a los vehículos, y luego se 
determina la secuencia de las paradas dentro de las rutas. Dado este proceso de dos 
etapas, el tema de sincronización, como el tiempo total empleado en una ruta y el 
permiso de momento oportuno, no están bien manejados. 
 
El método “de barrido” puede describirse como sigue: 
 
• Localizar todas las paradas, incluyendo el depósito, sobre un mapa o 
cuadricula. 
• Trazar una línea recta desde el depósito en cualquier dirección. Girar la línea 
en el sentido de las manecillas del reloj, o en sentido contrario, hasta que 
intercepte una parada. Hacer la pregunta: Si la parada insertada está incluida, 
¿se excederá la capacidad del vehículo?. Si la respuesta es no, se procede con 
la rotación de la línea hasta intersectar  la siguiente parada. Hacer la 
pregunta: ¿Excederá la capacidad del vehículo el volumen acumulado?. 
Continuando el barrido de la línea, se empieza una nueva ruta con el último 
Plan operativo para el proceso de transporte de la empresa TROPICAL para el 2009 
Glenda de Lourdes Zelaya Mendieta  38
punto que fue excluido de la ruta previa. Se continua con el barrido hasta que 
todos los puntos se hayan asignado a las rutas. 
• Dentro de cada ruta se efectúa una secuencia de las paradas para minimizar 
la distancia. La secuencia puede lograrse aplicando el método de la gota de 
lágrimas o usando cualquier algoritmo que resuelva el problema. 
 
El método de “ahorros”. 
 
El método de valoración de ahorros ha permanecido a través de los años por ser lo 
suficientemente flexible como para manejar un amplio rango de restricciones prácticas, 
siendo relativamente rápido de calcular en una computadora para problemas con 
número moderado de paradas y capaz de generar soluciones que están cerca de lo 
óptimo. 
 
Las comparaciones con los resultados óptimos de problemas pequeños, con un número 
limitado de restricciones, han mostrado que la valoración del método de “ahorros” 
genera soluciones que están, en promedio, a 2% del óptimo. El método puede manejar 
muchas restricciones prácticas, principalmente, porque es capaz de formar rutas y 
ordenar paradas en las rutas simultáneamente. 
 
El objetivo del método de ahorros es minimizar la distancia total viajada por todos los 
vehículos y minimizar indirectamente el número de vehículos necesarios para atender 
todas las paradas. La lógica del método es empezar con un vehículo simulado que cubre 
cada parada y que regresa al depósito. Esto da la distancia máxima para ser 







                                                 
6 Ballou H. Ronald, LOGÍSTICA: ADMINISTRACIÓN DE LA CADENA DE SUMINISTROS, 5ª 
Edición, Editorial Prentice-Hall, México (2004) 
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Gestión Empresarial indica que un proceso puede ser definido por un conjunto de 
actividades enlazadas entre sí que, partiendo de uno o más inputs (entradas) los 
transforma, generando un output (resultado). 
 
Las actividades de cualquier organización puede ser concebidas como integrantes de un 
proceso determinado. De esta manera, cuando un cliente entra en un comercio puede 
efectuar una compra, cuando se solicita una línea telefónica, se están activando procesos 
cuyos resultados deberán ir encaminados a satisfacer una demanda. 
 
Desde este punto de vista, una organización cualquiera puede ser considerada como un 
sistema de procesos, más o menos relacionados entre si, en los que buena parte de los 
inputs serán generados por proveedores internos, y cuyos resultados irán frecuentemente 
dirigidos hacia clientes también internos. 
 
Esta situación hará que el ámbito y alcance de los procesos no se homogéneo, debiendo 
ser definido en cada caso cuando se aborda desde una de las distintas estrategias propias 
de la gestión de procesos. Quiere esto decir que, a veces, no es tan evidente donde se 
inicia y dónde finaliza un proceso, siendo necesario establecer una delimitación a 
efectos operativos, de dirección y control de procesos. 
 
Un proceso puede ser realizado por una sola persona, o dentro de un mismo 
departamento. Sin embargo, los más complejos fluyen en la organización a través de 
diferentes áreas funcionales y departamentos, que se implican en aquel en mayor o 
menos medida. 
 
El hecho de que en un proceso intervengan distintos departamentos dificulta su control 
y gestión, diluyendo la responsabilidad que esos departamentos tienen sobre el mismo. 
En una palabra, cada área se responsabilizara del conjunto de actividades que desarrolla, 
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pero la responsabilidad y el compromiso con la totalidad del proceso tenderá a no ser 
tomada por nadie en concreto. 
 
Evidentemente, la organización funcional no va a ser eliminada. Una organización 
posee como característica básica precisamente la división y especialización del trabajo, 
así como la coordinación de sus diferentes actividades, pero una visión de la misma 
centrada en sus procesos permite mejor el desenvolvimiento de los mismos, así como la 





Wilkipedia define un diagrama de flujo es una forma más tradicional de especificar los 
detalles algorítmicos de un proceso y constituye la representación grafica de un proceso 
multifactorial. Se utiliza principalmente en programación, economía y procesos 
industriales, pasando también a partir de estas disciplinas a formar parte fundamental de 
otras.  
 
Un diagrama de flujo es la representación gráfica del flujo o secuencia de rutinas 
simples. Tiene la ventaja de indicar la secuencia del proceso en cuestión, las unidades 
involucradas y los responsables de su ejecución; en pocas palabras es la representación 
simbólica o pictórica de un procedimiento administrativo8. 
 
3.6 Canales de Distribución  
 
3.6.1 Intermediarios y canales de distribución 
 
Walker, Etzel y Stanton (2000), define a la propiedad de un producto debe transferirse 
de alguna manera del individuo u organización que lo elabora al consumidor que lo 
necesita y lo compra. Los bienes deben además ser transportados físicamente de donde 
                                                 
7 http://www.gestionempresarial.info 
8 http://es.wikipedia.org/wiki/Flujograma 
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se producen a donde se necesitan. Por lo regular los servicios no pueden enviarse, sino 
más bien se producen y consumen en el mismo lugar. 
 
Dentro de la mezcla del mercadeo, la función de la distribución consiste en hacer llegar 
el producto a su mercado meta. La actividad más importante para lograr esto es arreglar 
su venta (y la transferencia de la propiedad) del fabricante al consumidor final. Otras 
actividades (o funciones) comunes son promover el producto, almacenarlo y correr parte 
del riesgo financiero durante el proceso de distribución. 
Un productor puede llevar a cabo las funciones anteriores a cambio de un pedido (y, 
supuestamente, un pago) de un comprador. O bien él y el consumidor comparten estas 
actividades. Sin embargo, en términos generales las empresas denominadas 
intermediarios realizan algunas de ellas en favor del productor o del consumidor. 
 
Un intermediario es una empresa lucrativa que da servicios relacionados directamente 
con la venta y/o la compra de un producto, al fluir éste del fabricante al consumidor. El 
intermediario posee el producto el algún momento o contribuye activamente a la 
transferencia de la propiedad. Con frecuencia, pero no siempre, el intermediario toma la 
posesión física del producto. 
 
Se acostumbra a clasificar a los intermediario según si adquieren la propiedad o no de 
los productos que distribuyen. Los comerciantes intermediarios obtienen la propiedad 
de los productos que contribuyen a comercializar. Los dos grupos de esta categoría son 
mayoristas y detallistas. Los agentes intermediarios nunca obtienen la propiedad de los 
productos, pero arreglan la transferencia de la misma. 
 
3.6.2 La importancia de los intermediarios 
 
Walker, Etzel y Stanton (2000), indica que algunos críticos señalan que los precios son 
elevados porque existen demasiados intermediarios que realizan funciones superfluas o 
redundantes.  A veces podemos suprimir los intermediarios en los canales, pero no 
siempre se logran disminuir los costos. El resultado dista mucho de ser predecible a 
causa de un axioma básico del mercadeo: podemos eliminar a los intermediarios, pero 
no las actividades esenciales de distribución que realizan. Podemos asignar estas 
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actividades (entre ellas crear surtidos y almacenar productos) a otro u otros con el fin de 
mejorar la eficiencia. Pero siempre habrá alguien que las lleve a cabo: si no es un 
intermediario, entonces será el fabricante o el consumidor final. 
 
Los intermediarios tienen la capacidad de realizar actividades de distribución con mayor 
eficiencia o con un costo más bajo que los fabricantes o consumidores. Además, rara 
vez conviene que el fabricante trate directamente con los consumidores finales.  
 
3.6.3 ¿Qué es una canal de distribución? 
 
Walker, Etzel y Stanton (2000), indica que un canal de distribución está formado por 
personas y compañías que intervienen en la transferencia de la propiedad de un 
producto a medida que éste pasa del fabricante al consumidor final o al usuario 
industrial. Siempre incluye al fabricante y al usuario final del producto en su forma 
actual y también a intermediarios: por ejemplo, mayoristas y detallistas. 
 
El canal de un producto se extiende sólo hasta la última persona u organización que lo 
compra sin introducir cambios importantes en su forma. Cuando se modifica la forma y 
nace otro producto entra el juego un nuevo canal. Además del fabricante, los 
intermediarios y el consumidor final, hay otras instituciones que intervienen en el 
proceso de distribución. Entre estos intermediarios se encuentran los bancos, compañías 
de seguros, compañías de almacenamiento y transportistas. Pero como no obtienen la 
propiedad de los productos ni participan activamente en las actividades de compra o e 
venta, no se incluyen formalmente en el canal de distribución. 
 
3.6.4 Diseño de canales de distribución 
 
Walker, Etzel y Stanton (2000), indica que una compañía requiere de un canal de 
distribución que no sólo satisfaga las necesidades de los clientes, sino que además le dé 
una ventaja competitiva. Algunas empresas obtienen una ventaja diferencial con sus 
canales. 
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Se requiere un método bien organizado para diseñar canales que satisfagan a los clientes 
y superen la competencia. Estas recomendaciones de cuatro decisiones son: 
 
1. Especificar la función de la distribución. Una estrategia de canales debe 
diseñarse dentro del contexto de la mezcla global de mercadeo. Ante todo se 
repasan los objetivos del mercadeo. A continuación se especifican las funciones 
asignadas al producto, al precio y a la promoción. Cada uno de los elementos 
puede tener una función distinta o bien es posible que se asigne la misma a dos 
elementos. 
2. Seleccionar el tipo de canal. Una vez especificada la función de la distribución 
en el programa global de mercadeo, se escoge el tipo de canal más adecuado 
pata el producto de la compañía. En esta fase de la secuencia, se debe decidir si 
se utilizarán intermediarios en el canal y, de ser así, qué tipos de intermediarios. 
3. Determinar la intensidad de la distribución. La siguiente decisión se refiere a la 
intensidad de la distribución, o sea al número de intermediarios que participarán 
en los niveles de venta al detalle y al por mayor en un territorio. En esta decisión 
influyen directamente el comportamiento de compra del mercado y la naturaleza 
del producto. Debido a las necesidades de los consumidores prospectos. 
4. Seleccionar miembros específicos del canal. La última decisión consiste en 
escoger determinadas compañías para que se distribuyan el producto. En cada 
tipo de institución suelen haber numerosas empresas de donde escoger. 
 
Cuando el fabricante selecciona determinadas firmas para que formen parte de un canal 
de distribución, deberá evaluar si el intermediario vende al mercado que el fabricante 
desea alcanzar y si la mezcla de productos del intermediario, su estructura de precios, la 
promoción y el servicio al cliente son compatibles con las necesidades del fabricante. 
Un productor también debe apreciar el mercado, el producto, se propia empresa y el 
intermediario. 
 
En esta secuencia de diseño, la primera decisión está relacionada con una amplia 
estrategia de mercadeo; la segunda y tercera, con estrategias de canal, y la última a 
tácticas especificas.  
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3.6.5 Selección del tipo de canal 
 
Walker, Etzel y Stanton (2000), indica que las empresas pueden recurrir a los canales ya 
existentes o bien a otros nuevos para dar un mejor servicio a los clientes actuales a 
llegar a nuevos prospectos. La mayor parte de los canales de distribución incluyen a 
intermediarios, pero algunos no. Un canal formado sólo por el productor y el 
consumidor final, sin intermediarios que presten ayuda, recibe el nombre de distribución 
directa. Por el contrario, un canal constituido por el productor, el consumidor final y al 
menos por un nivel de intermediarios es una distribución indirecta. 
Principales canales de distribución 
 
Hoy existen diversos canales de distribución. Los más comunes para los bienes de 
consumo, los bienes industriales y los servicios se explican a continuación: 
 
Distribución de los bienes de consumo 
 
Cinco canales se usan ampliamente en la venta de productos tangibles al consumidor 
final: 
 
• Productor – consumidor: El canal más breve y simple para distribuir bienes de 
consuno no incluyen intermediarios. El productor puede vender de puerta en 
puerta o bien hacerlo por correo. 
• Productor – detallista – consumidor: Muchos grandes detallistas compran 
directamente a los fabricantes y productores agrícolas. 
• Productor – mayorista – detallista – consumidor: Éste es acaso el único canal 
tradicional para los bienes de consumo. Éste canal es la única alternativa factible 
desde el punto de vista económico para miles de detallistas y fabricantes. 
• Productor – agente – detallista – consumidor: En vez de utilizar a mayoristas, 
muchos productores prefieren servirse de agentes intermediarios para llegar al 
mercado detallista, especialmente a los detallistas a gran escala. 
• Productor – agente – mayorista – detallista – consumidor: A fin de llegar a 
detallistas pequeños, los fabricantes a veces recurren a agentes intermediarios, 
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quienes a su vez utilizan a mayoristas que venden a las grandes cadenas de 
tiendas y/o a las tiendas pequeñas. 
 
Distribución de bienes industriales 
 
Se dispone de varios canales para llegar a las organizaciones que incorporan los 
productos a su proceso de manufactura o bien los emplean en sus operaciones. En la 
distribución de bienes industriales, distribuidor industrial y comerciante mayorista son 
expresiones sinónimas. Los cuatro canales comunes de los bienes industriales son: 
 
• Productor – usuario. Este canal directo representa el volumen de ingresos más 
altos en los productos industriales que cualquier otra estructura de distribución. 
• Productor – distribuidor industrial – usuario. Los fabricantes de suministros de 
operación y de equipo accesorio pequeño frecuentemente recurren a los 
distribuidores industriales para llegar a sus mercados. 
• Productor – agente – usuario: Éste es un canal de gran utilidad para las 
compañías que no tienen su propio departamento de ventas. También, si una 
empresa quiere introducir un producto o entrar en un mercado nuevo tal vez 
prefiera utilizar agentes y no su propia fuerza de ventas. 
• Productor – agente – distribuidor industrial – usuario: Éste canal se parece al 
anterior. Se emplea cuando, por alguna razón, no es posible vender al usuario 
industrial directamente a través de los agentes. 
 
Distribución de servicios 
 
La naturaleza intangible de los servicios da origen a necesidades especiales en su 
distribución. Hay sólo dos canales comunes para los servicios: 
 
• Productor – Consumidor. Dada la intangibilidad de los servicios, el proceso de 
producción y/o la actividad de venta requiere a menudo un contacto personal 
entre el productor y el consumidor. Por tanto, se emplea un canal directo. La 
distribución directa caracteriza a muchos servicios profesionales, como la 
atención médica y la asesoría legal. 
Plan operativo para el proceso de transporte de la empresa TROPICAL para el 2009 
Glenda de Lourdes Zelaya Mendieta  46
• Productor – agente – consumidor. Aunque a veces la distribución directa es 
necesaria para dar un servicio, no siempre se requiere el contacto entre productor 
y consumidor en las actividades de distribución. Los agentes frecuentemente 
asisten al productor de servicios en la transferencia de la propiedad (la tarea de 
ventas).  
 
Canales múltiples de distribución 
 
Muchos productores, tal vez la mayor parte de ellos, no se contentan con un solo canal 
de distribución. Por el contrario, debido a razones como lograr una cobertura amplia del 
mercado a no depender totalmente de una sola estructura, se sirven de canales múltiples 
de distribución. 
 
Los canales múltiples se emplean en situaciones distintas. Un fabricante tenderá a 
utilizarlos para llegar a diferentes tipos de mercados cuando vende: 
 
• El mismo producto (por ejemplo, artículos deportivos o computadoras) al 
mercado de usuarios y al mercado industrial. 
• Productos inconexos (mantequilla y pintura; productos de hule y plásticos). 
 
Los canales múltiples también sirven para llegar a diferentes segmentos de un mismo 
mercado cuando: 
 
• El tamaño de los compradores varía mucho.  
• La concentración geográfica difiere entre las partes del mercado. 
 
Una importante tendencia consiste en vender la misma marca a un solo mercado por 
medio de canales que compiten entre si; a esto también se le llama distribución dual. 
Cuando los fabricantes no estén satisfechos con la cobertura proporcionada por los 
establecimientos detallistas en el mercado, éstos pueden abrir sus propias tiendas para 
crear una distribución dual. Otra opción consiste en que abran sus propias tiendas, 
principalmente como campo de pruebas de nuevos productos y técnicas de mercadeo. 
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Sistemas de mercadeo vertical 
 
Tradicionalmente, en los canales de distribución ha sido característica la independencia 
de sus miembros. Es decir, el productor utilizaba varios intermediarios para conseguir 
sus objetivos de distribución. Sin embargo, normalmente no le interesaban las 
necesidades de ellos. Por su parte, los mayoristas y detallistas deseaban más conservar 
su libertad que coordinar las actividades con él. Estas prioridades de los canales 
comunes crearon la oportunidad de un nuevo tipo de canal. 
 
En las tres últimas décadas, el sistema de mercadeo vertical se ha vuelto quizá la forma 
dominante de los canales de distribución. Un sistema de mercadeo vertical es un canal 
rigurosamente coordinado, cuya finalidad específica es mejorar la eficiencia operativa y 
la eficacia del mercadeo.  
 
El alto grado de coordinación o control que caracteriza al sistema se logra por uno de 
los tres medios siguientes: propiedad común de los niveles sucesivos de un canal, 
contratos entre los canales miembros o el poder de mercado de uno o más miembros. 
 
En un sistema corporativo de mercadeo vertical, una compañía situada en un nivel del 
canal es dueña de la compañía del siguiente nivel o bien de todo el canal. Los 
intermediarios también participan en este tipo de integración vertical. 
 
En un sistema contractual de mercadeo vertical, los productores, mayoristas y detallistas 
independientes operan por contratos que estipulan cómo intentarán mejorar la eficiencia 
de su distribución. Se han diseñado tres tipos de sistemas contractuales: cadenas 
voluntarias patrocinadas por mayoristas, las cooperativas propiedad de los detallistas y 
los sistemas de franquicias. 
 
Un sistema administrativo de mercadeo vertical coordina las actividades de distribución:  
 
1) mediante el poder económico y/o de mercadeo de un miembro, 2) el poder 
compartido de dos miembros. Algunas veces la equidad que posee la marca de algún 
producto es lo suficientemente fuerte para ganar la cooperación voluntaria de los 
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detallistas, en asuntos tales como niveles de inventario, publicidad y exhibición de 
tiendas. 
 
En el pasado distante, la competencia en la distribución se concentraba casi siempre en 
dos canales comunes. Cada vez son más frecuentes las batallas competitivas entre varias 
clases de los sistemas de mercadeo vertical. Por ejemplo un sistema corporativo (como 
el de las tiendas propiedades de goodyear) compite con un sistema contractual (como 
los franquiciatorios de Firestone). Cabe suponer que siga creciendo el número e 
importancia de los sistemas de mercadeo vertical, si tenemos en cuenta los beneficios 
que puede aportar tanto a la efectividad del mercadeo como a la eficiencia operativa. 
 
Factores que influyen en la elección de canales 
 
Si una compañía está orientada a los consumidores (y debe estarlo si quiere prosperar) 
los hábitos de compra de éstos regirán sus canales. La naturaleza del mercadeo habrá de 
ser el factor decisivo en la elección de canales por parte de los directivos. Otras 
consideraciones son el producto, los intermediarios y la estructura de la compañía. 
 
Consideraciones de mercado. Un punto lógico de partida consiste en estudiar el 
mercado meta; esto es, sus necesidades, su estructura y el comportamiento de compra: 
 
• Tipo de mercado. Puesto que los consumidores finales se comportan 
en forma diferente a los usuarios industriales, se llega a ellos a través 
de otros canales de distribución. 
• Número de compradores potenciales. Un fabricante con pocos 
clientes potenciales (empresas o industrias) puede utilizar su propia 
fuerza de ventas para vender directamente a los consumidores o 
usuarios finales. 
• Concentración geográfica del mercado. Cuando la mayor parte de los 
compradores potenciales están concentrados en unas cuantas regiones 
geográficas, conviene utilizar la venta directa. 
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• Tamaño de los pedidos. Cuando el tamaño de los pedidos o el 
volumen total del negocio son grandes, la distribución directa resulta 
económica.  
 
Consideraciones acerca del producto.  Hay muchos factores relacionados con el 
producto que es preciso tener en cuenta, son los siguientes: 
 
• Valor unitario. El precio fijado a cada unidad de un producto influye 
en la cantidad de fondos disponibles para la distribución. 
• Carácter perecedero. 
• Naturaleza técnica de un producto. Un producto industrial muy 
técnico a menudo se distribuye directamente a los usuarios 
industriales. La fuerza de ventas del fabricante debe dar un servicio 
muy completo antes de la venta y después de ella; esto no pueden 
hacerlo normalmente los mayoristas. Los productos de consumo de 
naturaleza técnica plantean un verdadero reto de distribución a los 
fabricantes. Por lo regular, no pueden vendérselos directamente al 
consumidor, pero aun entonces el mantenimiento presenta problemas. 
 
Consideraciones acerca de los intermediarios. Una compañía tal vez pueda organizar los 
canales exactamente como desea: 
 
• Servicios que dan los intermediarios. Cada fabricante debería escoger 
intermediarios que ofrezcan los servicios de mercadeo que él no 
puede dar o le resultarían poco rentables. 
• Disponibilidad de los intermediarios idóneos. Tal vez no se disponga 
de los intermediarios que desea el fabricante. Es posible que vendan 
los productos rivales y, por lo mismo, no querrán incorporar otra 
línea más. 
• Actitudes de los intermediarios ante las políticas del fabricante. 
Cuando los intermediarios no quieren unirse a una canal porque 
piensan que las políticas del fabricante son inaceptables, a éste le 
quedan pocas opciones. 
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Consideraciones acerca de la compañía. Antes de seleccionar un canal de distribución 
para un producto, la empresa deberá estudiar su propia situación: 
 
• Deseo de controlar los canales. Algunos fabricantes establecen 
canales directos porque quieren controlar la distribución de sus 
productos, a pesar de que un canal directo puede ser más caro que 
uno indirecto. De este modo, logran una promoción más agresiva y 
están en mejores condiciones de controlar la frescura de la mercancía 
y los precios al menudeo. 
• Servicios proporcionados por el vendedor. Algunos fabricantes 
toman decisiones respecto a sus canales, basándose para ello en las 
funciones que los intermediarios desean de la distribución. 
• Capacidad de los administradores. La experiencia de mercadeo y las 
capacidades administrativas del fabricante influyen en las decisiones 
sobre qué canal emplear. Muchas de las compañías que carecen de 
estos conocimientos prácticos dejan la distribución en manos de los 
intermediarios. 
• Recursos Financieros. Un negocio con suficientes recursos 
financieros podrá contratar su propia fuerza de ventas, conceder 
crédito a los clientes y/o contar con almacenamiento para sus 
productos. En cambio, una compañía con pocos recursos de este tipo 
utilizara intermediarios para prestar estos servicios. 
 
En unos cuantos casos, prácticamente todos los factores anteriores indican determinada 
extensión y tipo de canal. Sin embargo, en la generalidad de los casos no existe un 
“mejor” canal simple. Algunos denotan la conveniencia de utilizar canales mixtos. Si 
una empresa tiene un producto no probado, de poco potencial para generar utilidades, y 
no puede colocarlo entre los intermediarios, tal vez no le quede más remedio que tratar 
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3.6.6 Determinación de la intensidad de la distribución 
 
Walker, Etzel y Stanton (2000), indica que en este punto del diseño de un canal, la 
compañía ya sabe qué función ha sido asignada a la distribución dentro de la mezcla de 
mercadeo y qué tipo de intermediario utilizará (suponiendo que la distribución indirecta 
sea la adecuada). A continuación deberá escoger la intensidad de la distribución; es 
decir, cuántos intermediarios participarán en los niveles al mayoreo y al menudeo en un 
territorio determinado. 
 
Generalmente se piensa que la distribución intensiva es una decisión sencilla. Pero si el 
canal cuenta con más de un nivel de intermediarios (mayorista y detallista, por 
ejemplo), o la empresa utiliza múltiples canales, en cada nivel y en cada canal debe 
seleccionarse la intensidad apropiada. 
 
Se requieren distintos grados de intensidad en los niveles sucesivos de la distribución. 
Un fabricante puede lograr una cobertura intensiva en el nivel de ventas al detalle 
usando la distribución al mayoreo y no la intensiva. También puede conseguir la 
intensidad selectiva en la venta al detalle mediante la intensidad exclusiva en el nivel al 
mayoreo. Por supuesto, el mayorista o mayoristas deciden qué tiendas recibirán el 
producto. A pesar de esta falta de control, el fabricante debería planear los grados de 




En la distribución intensiva, un productor vende su producto a través de las tiendas 
disponibles en el mercado donde previsiblemente el público lo buscará. Los 
consumidores finales reclamarán una satisfacción inmediata de los bienes de uso común 
y no posponen la compra para encontrar una marca especial. Así pues, la distribución 
intensiva la emplean comúnmente los fabricantes de esta categoría de productos. A 
menudo los detallistas controlan el hecho de que una estrategia de distribución intensiva 
puede ser implementada. 
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Los detallistas no pagan la publicidad de un producto que vende también la 
competencia, excepto cuando quiere promover precios bajos. Por tanto, la distribución 
intensiva impone casi todo el peso de la publicidad en los hombros del fabricante.  
 
Muchos productores ofrecen publicidad cooperativa, en la cual ellos reembolsan a los 




En la distribución selectiva, un fabricante vende su producto a través de varios 
mayoristas y detallistas, pero no mediante todos ellos, en un mercado donde una 
persona suele buscarlo. La distribución selectiva es adecuada para los bienes de 
comparación como diversos tipos de ropa, electrodomésticos, y para el equipo accesorio 
industrial.  
 
Una compañía a veces adopta una estrategia de distribución selectiva después de aplicar 
durante algún tiempo la distribución intensiva. La decisión del cambio casi siempre se 
basa en el alto costo de esta última o bien del desempeño poco satisfactorio de los 
intermediarios. Hay intermediarios que acostumbran ordenar en cantidades pequeñas y 
nada rentables; otros representan un gran riesgo de crédito. Al eliminar a este tipo de 
intermediarios se reduce el número de tiendas y, en cambio, aumenta el volumen de 
ventas. Muchas compañías han comprobado esto simplemente porque pudieron realizar 
mejor la función de ventas con un número menor de clientes. 
 
Una empresa adopta a veces una distribución más selectiva para mejorar la imagen de 
sus productos, fortalecer el servicio al cliente, aumentar el control de calidad y/o 




En la distribución exclusiva, el proveedor acepta vender su producto únicamente a un 
intermediario mayorista y/o detallista en determinado mercado. En el nivel mayorista, a 
esta estrategia suele dársele el nombre de distribución exclusiva; en el nivel detallista, se 
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le llama comercialización exclusiva. Un fabricante puede prohibir a los intermediarios 
que tienen uno de estos tipos de distribución manejar una línea de productos que 
compita directamente con los suyos. 
 
Los fabricantes adoptan a menudo una distribución exclusiva cuando es indispensable 
que el detallista mantenga un gran inventario. Así, esta estrategia se emplea 
frecuentemente en la comercialización de productos de especialidad como los trajes 
caros.  
 
La distribución exclusiva ayuda al fabricante a controlar el último nivel de 
intermediarios antes de llegar al consumidor final. Un intermediario con derechos 
exclusivos casi siempre estará dispuesto a promover agresivamente el producto. ¿Por 
qué? Los clientes interesados deberán comprárselo a él, porque ninguna otra tienda del 
área ofrece la misma marca. Sin embargo, el fabricante pierde si sus intermediarios 
exclusivos en varios mercados no atienden bien a los clientes.  
 
Un distribuidor exclusivo tiene la oportunidad de cosechar los beneficios de las 
actividades mercadológicas de un productor en una región determinada. Sin embargo, 
en la distribución exclusiva el intermediario puede volverse demasiado dependiente del 
fabricante. Si éste fracasa, también él fracasa (al menos en ese producto). Otro riesgo 
consiste en que, una vez alcanzado cierto nivel de ventas en el mercado, el fabricante 
puede incorporar otros distribuidores o, peor aún, prescindir de ellos y crear su propia 
fuerza de ventas. 
 
3.6.7 Conflicto y control de los canales 
 
Walker, Etzel y Stanton (2000), indica que esporádicamente la distribución se 
caracteriza por metas que comparten proveedores y clientes y también por acciones 
cooperativas. Pero los conflictos y las luchas por el control son más comunes. Para 
administrar eficazmente los canales de distribución es necesario conocer el conflicto y 
el control, entre otras cosas las técnicas para: 1) atenuar el conflicto o al menos sus 
efectos negativos, 2) aumentar el control de la compañía dentro de un canal. 
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Cuando un canal miembro piensa que otro está actuando de tal manera que le impide 
alcanzar sus objetivos de distribución se da el conflicto entre canales. A menudo las 
empresas de un canal compiten vigorosamente con las de otros canales; esto da origen al 
conflicto horizontal. Incluso dentro del mismo canal, las compañías discuten acerca de 
las prácticas de operación y tratan de obtener el control sobre las acciones de los otros 




El conflicto horizontal tiene lugar entre compañías situadas en un mismo nivel de 
distribución. El conflicto horizontal puede darse básicamente entre: 
 
• Intermediarios del mismo tipo. 
• Varios tipos de intermediarios en un mismo nivel. 
 
La principal causa del conflicto horizontal es la mezcla de mercancía, en que los 
intermediarios se diversifican agregando líneas de productos que tradicionalmente no se 
venden en su tipo de negocio.  
 
La mercancía extensa y la resultante competencia horizontal pueden provenir de los 
consumidores, intermediarios o fabricantes. Muchos consumidores prefieren la 
conveniencia de comprar todo lo necesario en un solo lugar; así que las tiendas amplían 
su surtido para satisfacer ese deseo. Los intermediarios constantemente tratan de obtener 
mayores márgenes de utilidad y más afluencia de clientes, por lo cual aumenta el 
número de líneas. 
 
Los fabricantes procuran ampliar su cobertura de mercad y reducir los costos unitarios 
de la producción (a través de economías a gran escala); de ahí que incorporen más 
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Conflicto vertical 
 
Tal vez los conflictos más graves de la distribución se refieren a empresas en distintos 
niveles de un mismo canal. El conflicto vertical casi siempre ocurre entre el productor y 
el mayorista o entre el productor y el detallista. 
 
Conflicto entre productor y mayorista 
 
Un productor y un mayorista pueden discrepar respecto a algunos aspectos de su 
relación. Cuando los márgenes de ganancia son reducidos debido al intenso precio de la 
competencia, es probable que exista fricción entre fabricante y mayorista. ¿Por que 
surgen los conflictos? Básicamente los fabricantes y los mayoristas tienen diferentes 
puntos de vista. 
 
Por una parte, aquellos piensan que éstos no promueven los productos agresivamente ni 
mantienen inventarios suficientes. Y, además, los servicios de los mayoristas cuestan 
demasiado. Por otra parte, éstos piensan que los fabricantes esperan demasiado de ellos 
o no comprenden la obligación primaria que el mayorista tiene con sus clientes. 
 
El conflicto entre canales algunas veces se debe a los intentos del fabricante por 
prescindir de los mayoristas y tratar directamente con los detallistas o con el 
consumidor. Se realizan las ventas directas porque los productores están insatisfechos 
con los servicios del mayorista o bien porque las condiciones del mercado exigen más 
ventas de este tipo. Las guerras por las ventas directas más comunes en los canales de 
bienes de consumo que en los de bienes industriales. 
 
Para prescindir de los mayoristas, el productor tiene dos alternativas: 
 
• Vender directamente a los consumidores. Los fabricantes recurren a la venta de 
cada en caso o a la venta por correo. También pueden establecer sus propios 
centros de distribución en varías áreas y hasta sus propias tiendas en los 
mercados más importantes.  
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• Vender directamente a los detallistas. Este tipo de distribución es factible y 
conveniente en ciertas condiciones de mercado y de producto. El mercado ideal 
al menudeo para esta opción son los detallistas que compran grandes cantidades 
de una línea limitada de productos. 
 
La distribución directa (un canal corto) impone una pesada carga financiera y 
administrativa al fabricante. Éste debe operar su propia fuerza de ventas y administrar la 
distribución física de sus productos. Afronta además la competencia de sus ex 
mayoristas, que sin duda ahora venderán productos de la competencia. 
 
También los mayoristas pueden mejorar su posición competitiva. Entre sus opciones, 
figuran las siguientes: 
 
• Mejorar la administración interna: Muchos mayoristas han modernizado sus 
operaciones. Se han construido funcionales almacenes de un piso fuera de las 
zonas congestionadas del centro de la ciudad, instalándose equipo automático 
para el manejo de materiales. Con las computadoras se han hecho más eficientes 
el procesamiento de pedido el control de inventarios y la facturación. 
• Dar asistencia administrativa a los detallistas. Los mayoristas se percataron de 
que todos se benefician si se mejoran las operaciones de los detallistas. De ahí 
que contribuyan a satisfacer algunas de sus necesidades; diseño de la tienda, 
selección de mercancía, promoción y control de inventario. 
• Formar una cadena voluntaria. En este tipo de sistema de mercadeo vertical, el 
mayorista celebra un contrato para proporcionar a un grupo de detallista 
servicios administrativos y poder de compra de grandes volúmenes. 
• Crear marcas de intermediarios. Algunos grandes mayoristas han logrado 
producir sus propias marcas. 
 
Conflicto entre productos y detallistas 
 
El productor y el detallista a veces también discrepan a los términos de la venta o las 
condiciones de la relación existente entre ambos. Recientemente las grandes cadenas 
detallistas, particularmente las tiendas departamentales y las tiendas de descuento, han 
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exigido no sólo precios más bajos, sino también más servicios de los proveedores. 
Algunas veces, los fabricantes consideran esto costoso y, en algunos casos, casi 
imposible de cumplir con las nuevas políticas de los detallistas.  
Las políticas cubren un amplio rango; incluyen deducciones automáticas por devolución 
de mercancía dañada, contribuciones excesivas por publicidad y otros gastos de 
promoción, e inclusive la calidad del manejo de la mercancía. 
 
Fabricantes y detallistas disponen de métodos para obtener un mayor control. Los 
fabricantes pueden: 
 
• Crear una fuerte lealtad a la marca entre los consumidores. Una promoción 
creativa y agresiva es la clave para conseguirlo. 
• Establecer una o más formas del sistema de mercadeo vertical. 
• Negarse a vender a detallistas que no cooperan.  
 
Los detallistas disponen de armas muy eficaces de mercadeo. Pueden: 
 
• Crear lealtad a la tienda entre los clientes: Una buena publicidad y marcas 
fuertes de tienda son medios adecuados para crear clientes leales. 
• Mejorar los sistemas de información computarizada. La información es poder. 
Al negociar con los proveedores es de gran utilidad saber qué se vende y la 
rapidez con que se vende. 
• Formar una cooperativa detallista. En esta forma de sistema de mercadeo 
vertical, un grupo de detallistas (generalmente bastante pequeños) se une para 
establecer y operar un almacén al mayorista. Su intención primaria es conseguir 






                                                 
9 Walker, Etzel, Stanton, “Fundamentos de Marketing”, 11ª Edición, Editorial Mc Graw Hill, México 
(2000), página 373-399. 
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3.7 Características del Sistema GIS (Sistema de Información Geográfica) 
 
3.7.1 Características del sistema 
 
El sistema de geoposicionamiento parte de un Sistema de Información Geográfica (SIG 
o GIS, en su acrónimo en ingles). Este es una integración organizada de hardware y 
software a través de datos geográficos y de personal que se diseña para capturar, 
almacenar, manipular, analizar y desplegar en todas sus formar información geográfica 
referenciada∗, con el fin de fin de resolver problemas complejos de planificación y 
gestión. Es un sistema de una parte de la realidad referido a un sistema de coordenadas 
terrestre y construido para satisfacer unas necesidades concretas de información. 
 
Las principales funciones del Sistema de Información Geográfica son: 
 
• Localización: preguntar por las características de un lugar concreto 
• Condición: el cumplimiento o no de unas condiciones impuestas al sistema 
• Tendencia: comparación entre situaciones temporales o espaciales distintas de 
alguna característica. 
• Rutas: cálculos de las rutas óptimas entre dos o más puntos. 
• Pautas: detección de pautas espaciales. 
• Modelos: generación de modelos a partir de fenómenos o actuaciones simuladas. 
 
En general un Sistema de Información Geográfica debe tener la capacidad de dar 
respuesta a las siguientes preguntas: 
 
• ¿Dónde esta el objeto A? 
• ¿Dónde esta A con relación a B? 
• ¿Cuántas ocurrencias del tipo A hay en una distancia D y B? 
• ¿Cuál es el valor que toma la función Z en la posición X? 
• ¿Cuál es la dimensión de B (frecuencia, perímetro, área, volumen)? 
                                                 
∗ La georreferenciación es el posicionamiento en el que se define la localización de un objeto espacial 
(representado mediante punto, vector, área, volumen), es un sistema de coordenadas y datum (geometría 
de referencia importante) determinado. 
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• ¿Cuál es el resultado de la intersección de diferentes tipos de información? 
• ¿Cuál es el camino más corto (menor resistencia o menor costo), sobre el terreno 
desde un punto (X, Y), a lo largo de un corredor P (X2,Y2)? 
• ¿Qué hay en el punto (X,Y)? 
• ¿Qué objetos están próximos a aquellos objetos que tienen una combinación de 
características? 
• ¿Cuál es el resultado de clasificar los siguientes conjuntos de información 
espacial? 
 
3.7.2 Componentes necesarios para el sistema 
 
Los requerimientos necesarios para poner en marcha el Sistema de Información 
Geográfica. 
 
Equipos requeridos (hardware): 
 
Hay una amplia gama de equipos y ordenadores personales usados en red o trabajando 
de modo desconectado. Para el uso de un Sistema de Información Geográfico que posea 
herramientas de fácil uso que permitan generar, incorporar, procesar, analizar y 




• Procesador Pentium de 200 MHz.MMX 
• 128 Mb RAM. En memoria principal E:C:C 
• 256 Kb. De Capacidad de procesador cache. 
• Capacidad de almacenamiento de 2.1 Gb. – SCSI 
• Unidad de diskette y Cd. 
• Puertas de interfase libre: 2 seriales y una paralela. 
• Software de respaldo. 
• UPS externa. 
• Software administrador de red. 
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• Tarjeta de red de 100 Mbits. 
• Unidad de respaldo de tipo DAT de 4 mm, con velocidad de transferencia de 
500 Mb. Por hora. 
• Tarjeta de video de 1 Mb. 
• Monitor de SVGA de 14 pulgadas. 
• Mouse compatible con el S.O. 
• S.O. grafico con base de datos compatible con el Sistema de Información 
Geográfica. 
• Enchufes de tipo mágico. 
• Licencias y software de respaldo. 
• Instalación y configuración S.O., y herramientas de administración. 
• Instalación y configuración de estaciones de trabajo. 
 
Estaciones de trabajo 
 
• Procesador 200 MHz. MMX. 
• Memoria cache de 256 Kb. 
• Memoria principal de 32 Mb. 
• Capacidad de disco de 1.2 Gb. 
• Unidad de disquetera 3 ½. 
• Tarjeta de video. 
• Video SVGA de 20 pulgadas. 
• Mouse compatible con el S.O. 
• Sistema operativo gráfico, compatible con el servidor. 
• Teclado español. 
• Tarjeta controladora full PCI. 
• Ranuras de expansión libres: 3 ISA y 2 PC1. 
• Tarjeta de red 10 a 100 base T. 
• Cd 24x. 
• Enchufles tipo Magic. 
• S.O. y licencias de uso. 
• Hub adicional. 
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Programas requeridos (Software): 
 
Los programas para el Sistema de Información Geográfica proveen las funciones y 
herramientas necesarias para almacenar, analizar, y desplegar la información geográfica. 
Los principales componentes de los programas son: 
 
• Herramientas para la entrada y manipulación de la información geográfica. 
• Un sistema de manejador de base de datos (DBMS). 
• Herramientas que permitan búsquedas geográficas, análisis y visualización. 
• Interfase gráfica para el usuario (GUI) para acceder fácilmente a herramientas. 
 
Software SIG   Windows  Mac OS X  GNU/Linux  BSD Unix   Entorno Web   
Licencia de 
software   
uDIG Sí Sí Sí No No No Libre: LGNU
TransCAD Sí No No No No Sí 
Software no 
libre 
TNTMips Sí No No No Sí Sí 
Software no 
libre 
TatukGIS Sí No No No No  ? 
Software no 
libre 









SEXTANTE-gvSIG Java Java Java Java Java No Libre: GNU






SAGA GIS Sí Sí Sí Sí Sí No Libre: GNU
Quantum GIS Sí Sí Sí Sí Sí Sí Libre: GNU
MicroStation 
Geographics 






No No No No No Libre: MPL
Maptitude Sí No No No No Sí 
Software no 
libre 
MapServer Sí Sí Sí Sí Sí LAMP/WAMP Libre: BSD 
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MapInfo Sí No Sí No Sí Sí 
Software no 
libre 
MapGuide Open Source Sí Sí Sí Sí Sí LAMP/WAMP Libre: LGNU
Manifold Sí No No No No Sí 
Software no 
libre 
LocalGIS Java Java Java Java Java Sí Libre: GNU
 
Software SIG   Windows   Mac OS X  GNU/Linux  BSD Unix  Entorno Web   Licencia de software  
Kosmo Java Java Java Java Java En desarrollo Libre: GNU 
JUMP Java Java Java Java Java No Libre: GNU 
ILWIS Sí No No No No No Libre: GNU 
IDRISI Sí No No No No No Software no libre 
gvSIG Java Java Java Java Java No Libre: GNU 
GRASS Sí Sí Sí Sí Sí Mediante pyWPS Libre: GNU 
GeoServer Sí Sí Sí Sí Sí Java Libre: GNU 
GeoPista Java Java Java Java Java Sí Libre: GNU 
Geomedia Sí No No No Sí Sí Software no libre 
Generic Mapping Tools Sí Sí Sí Sí Sí Sí Libre: GNU 
GE Smallworld Sí  ? Sí  ? Sí Sí Software no libre 
CartaLinx Sí No No No No No Software no libre 
Caris Sí No No No No Sí Software no libre 
Autodesk Map Sí No No No No Sí Software no libre 
ArcGIS Sí No No No Sí Sí Software no libre 
Autodesk Map Sí No No No No Sí Software no libre 
Caris Sí No No No No Sí Software no libre 
CartaLinx Sí No No No No No Software no libre 
GE Smallworld Sí  ? Sí  ? Sí Sí Software no libre 
Generic Mapping Tools Sí Sí Sí Sí Sí Sí Libre: GNU 
Geomedia Sí No No No Sí Sí Software no libre 
GeoPista Java Java Java Java Java Sí Libre: GNU 
GeoServer Sí Sí Sí Sí Sí Java Libre: GNU 
GRASS Sí Sí Sí Sí Sí Mediante pyWPS Libre: GNU 
gvSIG Java Java Java Java Java No Libre: GNU 
IDRISI Sí No No No No No Software no libre 
ILWIS Sí No No No No No Libre: GNU 
JUMP Java Java Java Java Java No Libre: GNU 
Kosmo Java Java Java Java Java En desarrollo Libre: GNU 
LocalGIS Java Java Java Java Java Sí Libre: GNU 
Manifold Sí No No No No Sí Software no libre 
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MapGuide Open 
Source 
Sí Sí Sí Sí Sí LAMP/WAMP Libre: LGNU 
MapInfo Sí No Sí No Sí Sí Software no libre 
MapServer Sí Sí Sí Sí Sí LAMP/WAMP Libre: BSD 
 
Software SIG   Windows   Mac OS X  GNU/Linux  BSD Unix   Entorno Web   
Licencia de 
software   






No No No No No Libre: MPL 
MicroStation 
Geographics 
Sí Abandonado No No Abandonado Sí 
Software no 
libre 
Quantum GIS Sí Sí Sí Sí Sí Sí Libre: GNU 
SAGA GIS Sí Sí Sí Sí Sí No Libre: GNU 





SEXTANTE-gvSIG Java Java Java Java Java No Libre: GNU 





SPRING Sí No Sí No Solaris No 
Software no 
libre: Freeware
TatukGIS Sí No No No No  ? 
Software no 
libre 
TNTMips Sí No No No Sí Sí 
Software no 
libre 
TransCAD Sí No No No No Sí 
Software no 
libre 




La parte primordial del sistema son los datos. Los datos geográficos y tabulares pueden 
ser adquiridos por quien implementa el sistema de información., así como de terceros 
que ya los tienen disponibles. El sistema de información geográfico integra los datos 
especiales con otros recursos de datos y puede incluso utilizar los manejadores de datos 
más comunes para manejar la información geográfica. 
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El proceso de información de datos se da de la siguiente forma: 
 
• Entrada de información: Esta comprende la obtención de información, los 
mecanismos de control de errores y redundancias y la conversión de información 
analógica a formato digital. 
• Gestión de información espacial: Con ellas se selecciona de la base de datos la 
información que interesa en cada momento y se puede reorganizar todos los 
elementos integrados de ellas de diversas maneras. 
• Funciones analíticas: Son el elemento más característico de un Sistema de 
Información Geográfica y facilitan el procesamiento de los datos integrados en 
el Sistema de Información Geográfica de forma que sea posible disponer de 
mayor información y conocimiento. De esta manera, el sistema se convierte en 
una herramienta de simulación en la que es posible elaborar modelos y resolver 
problemas. 
• Salida y representación gráfica y cartográfica de la información. 
 
Talento humano necesario: 
 
La tecnología del Sistema de Información Geográfica esta limitada si no se cuenta con 
el personal que opera, desarrolla y administra el sistema.  
 
Procedimiento del sistema: 
 
El procedimiento de un Sistema de Información Geográfica para capturar la 
información se logra mediante procesos de digitalización, procesamiento de imágenes 
de satélite, fotografías, videos, procesos aerofotogrameticos.  
 
Otra de sus funciones hace referencia a la parte del análisis que se puede realizar con los 
datos gráficos y no gráficos, se puede especificar la función de contigüidad de objetos 
sobre un área determinada, del mismo modo, se puede especificar la función de 
coincidencia que se refiere a la superposición de objetos dispuestos sobre un mapa. 
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La manera en como se agrupan los diversos elementos constitutivos de un SIG quedan 
determinados por una serie de características comunes a varios tipos de objetos en el 
modelo, estas agrupaciones son dinámicas y generalmente obedecen a condiciones y 
necesidades bien especificas de los usuarios. 
 
La definición formal del concepto categoría o cobertura, queda determinado como una 
unidad básica de agrupación de varios mapas que comparten alguna característica 
comunes en forma de temas relacionados con los objetos contenidos en los mapas. 
Sobre un mapa se definen objetos (tienen una dimensión y localización respecto a la 
superficie de la tierra), estos poseen atributos, y éstos últimos pueden ser de tipo gráfico 
o alfanumérico. 
 
A un conjunto de mapas relacionados se le denomina categoría, al conjunto de 
categorías tema, al conjunto de temas dispuesto sobre un área especifica de estudio se 
agrupa en forma de índices temáticos o geoindice del proyecto de Sistema de 
Información Geográfica.  
 
Representación de la información 
 
La representación primaria de los datos está basada en algunos tipos de objetos 
universales que se refiere al punto, línea y área. Los elementos puntuales son todos 
aquellos objetos relativamente pequeños respecto a su entorno más inmediatamente 
próximo, se representan mediante líneas de longitud cero. 
 
Los objetos lineales se representan por una sucesión de puntos donde el ancho del 
elemento lineal es despreciable respecto a la magnitud de su longitud. 
 
Los objetos de tipo área se representan en un SIG de acuerdo al conjunto de líneas y 
puntos cerrados para formar una zona perfectamente definida a la que se puede aplicar 
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Estructura de la representación 
 
La manera como se agrupan los diversos elementos quedan determinados por una serie 
de características comunes a varios tipos de objetos en el modelo, estas agrupaciones 
son dinámicas y generalmente obedecen a las condiciones y necesidades bien 
especificas de los usuarios. 
 
Manejo de la información 
 
El Sistema es un conjunto de procedimientos usados para almacenar y manipular datos 
geográficamente referenciados, es decir, objetos con una ubicación definida sobre la 
superficie terrestre bajo un sistema convencional de coordenadas. 
 
Se dice que un objeto en un SIG es cualquier elemento relativo a la superficie terrestre 
que tiene tamaño, presenta una dimensión fisica (alto-ancho-largo) y una localización 
espacial medible en el espacio relativo a la superficie terrestre. 
 
Análisis de precios: 
 
La evaluación del costo de implementación de un sistema SIG esta relacionado en 
forma directa con el objetivo planteado para el proyecto SIG en cuestión. Una forma 
fácil de saber si la relación costo-beneficio de un SIG es buena, es evaluar cuánto es el 
costo de no poder analizar la información para la toma de decisión correcta. Este factor 
ayuda mucho a la hora de establecer parámetros comparativos entre costos y resultados 
esperados. 
 
En este sentido y por tratarse de un proceso dinámico de gestión de información, 
diremos que existe un plazo bien definido para la implementación de la estructura de 
información, hardware y software, como un tiempo razonable para la capacitación 
necesaria del talento humano. Hay que tomar en cuenta cual será el costo de mantener la 
información actualizada. El Sistema de Información Geográfica pierde sentido cuando 
no es actualizado. 
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Bajos costos de un Sistema de Información Geográfica: 
 
Los bajos costos de un sistema hacen referencia al costo de adquisición del software y 
los datos. El costo de software se refiere específicamente a aquellos paquetes que están 
dentro de la categoría de visores y lectores de datos, o SIG de sobremesa.  
 
El bajo costo no incluye ni los problemas ni los costos derivados de la facilidad del uso 
del software, ni la capacitación necesaria del personal, ni el soporte del costo del 
software.  
 
Costos incurridos en sistema GPS: 
 
El sistema de posicionamiento global es un dispositivo especifico que se encarga de 
suministrar información precisa de: latitud, longitud y altitud, que da como resultado 
una posición Geo-referenciada. Esta información es suministrada por un grupo de 
satélites geoestacionarios que se encargan de determinar y recopilar la información que 
recibe el dispositivo GPS. 
 
La información es llevada inalámbricamente vía MODEM al centro de monitoreo, 













                                                 
10 Recolección de información de diversas fuentes vía Internet. 
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IV. HIPÓTESIS 
 
La complejidad de la cadena de suministros basado en el aumento de la oferta y la 
demanda de productos de consumo mayor, requieren de un plan operativo alineado a 
instrumentos, herramientas y sistemas de pronósticos, control de inventarios, y de 
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V. DISEÑO METODOLOGICO 
 
5.1 Tipo de investigación 
 
5.1.1 Investigación de tipo documental 
 
La investigación documental se desarrolló de la siguiente forma: 
 
1-  Revisar la información de marco teórico alineada a los objetivos del estudio 
 
Se realizo una revisión documental de referencia que estuvo estructurada a los objetivos 
planteados del estudio. La información obtenida fue la siguiente: 
 
• Bibliografía orientada a aspectos generales de la logística. 
• Bibliografía orientada al proceso de pronósticos. 
• Bibliografía orientada al control de inventarios. 
• Bibliografía orientada al transporte de productos (selección de transporte y 
diseño de rutas). 
 
2-  Información de la empresa 
 
Información de la empresa en general e identificación del problema central. Esto se dio 
a través de entrevistas informales a la Gerencia General de la empresa. 
 
5.1.2 Investigación de tipo descriptiva 
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1-  Identificación del proceso de pronósticos, control de inventarios y transporte 
 
Se realizaron entrevistas informales a la Gerencia de logística para conocer la siguiente 
información: 
 
Identificación de las diferentes etapas del proceso de pronósticos, control de 
inventarios y transporte. 
Elaboración de flujos de procesos en las tres etapas evaluadas. 
Identificación de los principales problemas en cada una de las etapas. 
Diagrama causa y efecto de los problemas principales. 
 
2-  Implementación de entrevista a la gerencia de logística y gerencia de la empresa 
 
Se realizo una entrevista a la gerencia de la empresa TROPICAL para evaluar los 
problemas siguientes: 
 
Proceso de pronósticos. 
Control de inventarios. 
Transporte∗. 
 
3-  Implementación de encuesta a los clientes de la empresa. 
 
Se implemento una encuesta a una muestra representativa de los clientes, estratificado 
en: 1) Supermercados, 2) Mayoristas, 3) Detallistas, 4) Tiendas de conveniencia. Al 
implementar esta encuesta tuvo como finalidad evaluar: 
 
• Expectativas del proceso de pronósticos. 
• Expectativas del proceso de control de inventarios. 
• Expectativas del sistema de transporte∗. 
 
 
                                                 
∗ Formato de Entrevista a la Empresa TROPICAL, S.A. 
∗ Formato de Encuesta a clientes de la empresa TROPICAL, S.A. 
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5.1.3 Investigación explicativa o causal 
 
Como resultado del proceso de los objetivos anteriores se tiene como resultado un 
diagnóstico que permitiera estructurar un análisis FODA en cada área: pronósticos, 
control de inventarios y transporte. Finalmente a través de una metodología se 
estructuro un plan operativo a mejorar dichas áreas. 
 




El universo esta constituido por los supermercados, mayoristas, detallistas y tiendas de 
conveniencia donde se distribuye el producto. No se tiene un número exacto del 




Es difícil determinar el número actual de clientes exacto en Managua de clientes donde 
se distribuyen los productos de la empresa TROPICAL, S.A., por lo cual para 
determinar una muestra representativa se selecciona la fórmula que determina una 
muestra cuando se tiene el desconocimiento de la población. 
 
Con un nivel de confianza del 95% (z) y dado que es por medio de las tablas especificas 










Plan operativo para el proceso de transporte de la empresa TROPICAL para el 2009 
Glenda de Lourdes Zelaya Mendieta  72
Por lo tanto: 
 
Z= El nivel de confianza que es 95% = 1.96 
P = Variabilidad positiva = 50% 
Q= Variabilidad negativa = 50% 
E= Es la precisión o error = 5% 
 









N = 385 clientes 
 
Esta muestra esta constituida de la siguiente forma: 
 




Tiendas de conveniencia 97 
TOTAL 388 
 
1- Actualmente hay alrededor de 29 distribuidores supermercados: Estos 
supermercados son: 1) La UNION, 2) PALI y la3) LA COLONIA. 
2- Los mayoristas y detallistas son alrededor de 6,500 pulperías, entre las más 
representativas son 300. 




Plan operativo para el proceso de transporte de la empresa TROPICAL para el 2009 
Glenda de Lourdes Zelaya Mendieta  73
5.3 Fuentes de información 
 
5.3.1 Fuentes primarias y secundarias 
 
Las fuentes primarias son todas aquellas de las cuales se obtiene la información directa, 
es decir, donde se origina la información. Las técnicas de recolección de datos son: 1) 
Entrevistas informales, 2) Entrevistas formales, 3) Implementación de encuesta a 
clientes. 
 
Las fuentes secundarias son todas aquellas que ofrece información sobre el tema por 
investigar, pero no son la fuente original de los hechos o situaciones. Las técnicas de 
recolección de datos son: 1) Datos suministrados por la empresa y 2) Bibliografía 
orientada al tema. 
 








Implementación de encuesta. 
Análisis de documentos. 
 
5.4.2 Procesamiento de la información 
 
El procesamiento y análisis, se realizo por medio de la utilización de Excel como 
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VI. RESULTADOS 
 
6.1 Información documental de la empresa TROPICAL, S.A. 
 
6.1.1 Antecedentes de la empresa 
 
La empresa inicia operaciones en 1990. En la actualidad distribuye la línea de galletas 
POZUELO, y la línea DUCAL, teniendo en exclusividad y como único distribuidor 
autorizado de dichos productos.  
 
Los canales de distribución son: 1) Supermercados, 2) Mayoristas, 3) Detallistas, 4) 
Tiendas de conveniencia.  
 
Actualmente hay alrededor de 29 distribuidores supermercados: Estos supermercados 
son: 1) La UNION, 2) PALI y la3) LA COLONIA. 
 
Los mayoristas y detallistas son alrededor de 6,500 pulperías, entre las más 
representativas son 300. 
 




Juntos lograremos duplicar alimentos propios y calidad de vida al consumidor, con 




Es la creciente creación de valor logrando un destacado retorno de las investigaciones 
superior al costo del capital empleado, buscamos siempre mejorar la calidad de vida 
del consumidor y el progreso de nuestros colaboradores, el crecimiento rentable con 
marcas lideres, servicios superior y una excelente distribución nacional. 
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Desarrollamos nuestras actividades con el mejor talento humano, innovación 
sobresaliente y un comportamiento corporativo ejemplar.  
 
La línea de productos POZUELO cuenta con un amplio y variado de productos con un 
alto nivel de calidad y sabor, que están a la venta en diferentes categorías, tamaños y 
precios∗.  
 
Se distribuye la línea de productos de DUCAL, principalmente jugos en sus diferentes 
variedades∗. 
 



















FUENTE: Entrevista con Departamento de Gerencia de Logística 
 
                                                 
∗ ANEXO 1: LÏNEA DE PRODUCTOS POZUELO. http://www.pozuelo.com/ 
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En base a la estructura organizacional se observa que el departamento de logística esta a 
cargo de los subalternos de distribución, entrega, auxiliares de entrega, bodega y 
auxiliares de bodega. Las principales funciones del departamento de logística son: 
 
• Gestión de control de pronósticos, compra de mercancía y control de inventarios 
que hay que disponer para cubrir con las necesidades de demanda y oferta de 
productos en las diferentes líneas. 
• Gestión del tráfico de transporte de productos en las diferentes zonas del país. 
• Gestión de la estructura de la planta orientada a número, ubicación, tipo y 
tamaño de la instalación. 
• Gestión de almacenamiento y manipulación de mercadería y la utilización 
eficiente, eficaz y efectiva de los medios de manipulación de mercancía, acopio 
de mercancía y distribución de mercancía. 
• Gestión de comunicación y de información a través de la acumulación, análisis, 
almacenamiento y difusión de datos. 
 
Las funciones del departamento de transporte de la empresa son las siguientes: 
 
• Todas las actividades relacionadas en forma directa o indirectamente con la 
necesidad de situar productos en los puntos de destino correspondiente, tomando 
en cuenta: seguridad, servicio y costo. 
• Trasladar el producto desde el almacén (punto de origen), hasta el lugar de 
destino.  
• Minimizar el tiempo de transporte desde el acopio de la mercadería hasta cada 
uno de los puntos de ventas del país. 
• Cumplir con los objetivos de rapidez y puntualidad de entrega de mercadería, 
fiabilidad en las fechas prometidas, seguridad e higiene del transporte, 
información y control de transporte y el cumplimiento de las condiciones 
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6.1.3 Entrevista al departamento de logística 
 
Se realizó una entrevista a la Gerencia del Departamento de Logística de la empresa 
TROPICAL, S.A. La entrevista tuvo como objetivo conocer las características del 
sistema, proceso y efectividad de cadena de logística en el acopio, almacén y 
distribución de mercancía a los diferentes puntos de venta. Los resultados de la 
entrevista fueron los siguientes: 
• Las principales funciones del departamento de logística son el 
aprovisionamiento, operaciones y distribución de productos de las diferentes 
líneas. Entre las diferentes líneas de productos son: 1) Distribución de la línea de 
galletas POZUELO y 2) Alimentos DUCAL. 
• Las principales tareas del área de transporte es la seguridad del producto, la 
integridad hasta el punto final que es el consumidor. 
• Actualmente laboran 32 personas en el sistema de distribución, comercialización 
y venta de mercancías que distribuye la empresa. 
• Las funciones principales del área de acopio de mercancías son: 1) Pronósticos 
de proyección de compra de mercancía en base a demanda del producto, 2) 
Análisis del consumo por línea de productos, 3) Análisis de control de 
inventarios, 4) Análisis de pedidos de los proveedores de mercancías. 
• El tiempo estipulado de entrega del producto esta basado en la dependencia de la 
frecuencia del proveedor que va de 30 hasta 8 días. 
• Los principales problemas de acopio de mercancías son: 1) Incumplimiento de 
las fechas estipuladas, pactadas y destinadas entre el proveedor y la empresa, 2) 
Faltante de línea de productos de mayor demanda en los pedidos, 3) Descontrol 
en los inventarios según demanda, 4) Descontento entre la empresa y puntos de 
ventas. 
• Actualmente en el sistema de transporte esta subdividido en 9 rutas Foráneas 
(cubren las cabeceras departamentales y sus alrededores), 4 rutas de Managua 
(cubren los mercados, supermercados, tiendas de conveniencia, misceláneas y 
supermercados). Se cuenta con una flota vehicular de 16 camiones. De los cuales 
14 tienen una antigüedad de 4 años y los dos restantes más de 6 años. 
• El sistema de ruta se trabaja por Censos por departamentos. 
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• El control del sistema de transporte esta basado en recorridos por rutas de 
frecuencia y controles de kilometraje. 
• El principal problema que se da son la falta de supervisión en su sistema de 
combustible, mantenimiento, recorrido, visitas, y distancias de puntos de ventas. 
• La estipulación de entrega de productos son durante el lapso de 24 horas-rutas 
en Managua.   
• Los principales problemas presentados en distribución de productos son: 1) 
Negocios cerrados, 2) Clientes sin liquidez por la entrega en tiempos no 
estipulados, 3) No se acepta el pedido por retardo∗. 
 
6.2 Conocer el proceso de las diferentes etapas de transporte de comercialización 
de la entrega de productos foráneo y local. 
 
6.2.1 Área de transporte y/o distribución del producto 
 
Actualmente el sistema de transporte se reduce a las actividades de acopio, almacenaje y 
distribución y/o comercialización de mercancías de productos. Este sistema de 
transporte de comercialización de productos se segmenta en dos líneas de ventas de 
productos: 1) La línea de productos pozuelos de galletas y 2) La línea Ducal. 
 
El orden logístico de demanda del producto es el siguiente: 
 
• Pedidos de productos: Se realiza un pedido a los clientes detallistas y mayoristas 
en los comercios de pulperías, supermercados y distribuidores de productos. 
Estos pedidos de productos es el punto de partida para elabora un pronostico de 
ventas. 
• Pronósticos y pedidos: Se realiza un pronostico de ventas para las dos líneas que 
se distribuyen (Pozuelo y Ducal). De estas dos líneas se realizan pedidos en los 
diferentes subproductos. 
                                                 
∗ ANEXO #3, FORMATO DE ENTREVISTA GERENCIA DE LOGISTICA 
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• Confirmación de pedidos: Se confirma la existencia de la demanda de 
subproductos de cada línea que se comercializas, tiempos estipulados en su 
llegada y de los precios ofertados. 
• Acopio de mercancía: Se confirma llegada del producto para su respectivo 
acopio al sistema de transporte de mercancía exportada. Se cumple con el 
sistema de control de manipulación del producto que cumpla con los cuidados 
de control de calidad. 
• Almacenaje del producto: Almacén del producto exportado en sus diferentes 
líneas y por categoría de subproductos. 
• Control de existencia de inventario: Se coteja los pedidos conforme al inventario 
en existencia para su distribución del producto. 
 
El orden logístico de distribución de productos es el siguiente: 
 
• Plan de distribución y rutas: Se elabora un plan de distribución de productos que 
esta segmentado por: 1) Punto de venta de distribución (pulpería, supermercado 
y tiendas de conveniencia), 2) Sector de distribución (Se segmentan territorios 
en Managua), 3) Semanas de distribución de productos∗. 
• Plan de diagrama de distribución de transporte: Se realiza una propuesta de 
diagrama de distribución del producto para asignar el transporte que se va 
utilizar∗. 
 
El orden logístico de ventas al detalle en los diferentes puntos de venta son: 
 
• Distribución del producto a los diferentes puntos de venta: Se distribuye los 
productos basados en las rutas segmentadas, selección de transporte utilizado y 
esquema de pedidos demandados con anticipación. 
• Entrega del producto al punto de venta: Se entrega el producto y se acoteja 
pedido con los diferentes canales de venta. 
 
 
                                                 
∗ ANEXO 4, ESTRUCTURA DE SISTEMA DE VENTAS MANAGUA 
∗ ANEXO 5, PLAN DE DIAGRAMA DE DISTRIBUCIÓN DEL PRODUCTO 
Plan operativo para el proceso de transporte de la empresa TROPICAL para el 2009 
Glenda de Lourdes Zelaya Mendieta  80
• Pago de los pedidos: Se paga en efectivo el pedido demandado. 
• Pedido próximo: Se realiza elaboración de pedido próximo para realizar 
elaboración de pronósticos de ventas. 
 



























































FIN DEL PROCESO 
DE PRONOSTICOS 
Y COMPRA 
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6.3 Identificar la percepción actual de los trabajadores del sistema de transporte 
de la empresa para percibir sus expectativas. 
 
Se aplicó encuesta a los trabajadores del sistema de transporte de la empresa 
TROPICAL, S.A., en ella se tiene como objetivo elaborar un diagnóstico basado en los 
preceptos del sistema de logística de comercialización de las líneas de productos. 
 
Actualmente se cuenta con 28 trabajadores de acopio y distribución del producto y una 
flota vehicular de 16 camiones. Los resultados obtenidos de la guía de encuesta de 
preguntas es el siguiente: 
 
1- ¿Cuánto tiempo tiene de trabajar en la empresa? 
 No de trabajadores Porcentaje 
Entre 1 a 3 años 11 39 
Entre 4 a 6 años 7 25 
Más de 7 años 10 36 
TOTAL 28 100 
 
TIEMPO EN TRABAJAR EN LA EMPRESA 




Entre 1 a 3 años
Entre 4 a 6 años
Más de 7 años
 
 
En base a la tabla anterior se indica que un 39% de los trabajadores tienen una 
antigüedad de laborar en 1 a 3 años, un 36% tiene más de 7 años y un 25% restante 
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2- ¿El trabajo que realiza actualmente 
cumple con sus expectativas? 












En base a la tabla anterior se indica que un 75% si están satisfechos con su trabajo; las 
expectativas estuvieron en dependencia al salario devengado, oportunidades de ascender 
en dependencia al desempeño del cumplimiento de funciones y de los planes de 
bonificación extras. Del 25% restante no están muy satisfechos en su trabajo actual; este 
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No cumple con sus expectativas 
3- ¿Por qué cree que sea adecuado el sistema de pronósticos de la empresa? 
 No de trabajadores Porcentaje 
Carga de trabajo 4 57
Horarios  2 29
Riesgo 1 14
Salario   
TOTAL 7 100
 










Del 25% de que no están de acuerdo de las expectativas de su trabajo en la distribución 
de productos se debe: 57% a la carga de trabajo (especialmente trabajadores foráneos), 
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Si cumple con sus expectativas 
4- ¿Por qué si cumple con sus expectativas? 
 No de trabajadores Porcentaje 
Ambiente laboral 7 33 
Salarios 5 24 
Bonificaciones 9 43 
TOTAL 21 100 
 









Del 75% de que si cumplen con sus expectativas de los trabajadores se indica que: Un 
43 se debe a sus planes de bonificaciones; los planes de bonificaciones son en base al 
cumplimiento de ventas, entrega del producto en tiempo y forma y menos devoluciones 
de productos, se da un premio trimestral por cumplir con estas metas. El 33% se debe al 
clima laboral y el resto 24% a los salarios devengados; se tiene un promedio de salario 
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5- ¿Cuáles son los principales problemas 
presentados durante el proceso de acopio del 
producto? 
 No de trabajadores Porcentaje 
Tiempos  4 14 
Organización 22 79 
Riesgo    
Supervisión 2 7 
TOTAL 28 100 
 











Los principales problemas durante el proceso de acopio son: Un 79% basados en la 
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6- ¿Cuáles son los principales problemas presentados durante 
el proceso de transporte del producto? 
 No de trabajadores Porcentaje 
Tiempos estipulados 9 32 
Organización en la entrega 12 43 
Optimización de recursos  
Riesgos 7 25 
TOTAL 28 100 
 














Los principales problemas presentados durante el proceso de transporte de la mercancía 
son: Un 43% indica que se debe a la organización del producto, un 32% a los tiempos 
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7- ¿Cuáles son los principales problemas presentados durante 
el proceso durante la comercialización del producto? 
 No de trabajadores Porcentaje 
Falta de mercadería 14 50 
Rechazo de mercadería 8 29 
No se compra el producto 6 21 






21% Falta de mercadería
Rechazo de mercadería




Los principales problemas de la comercialización del producto son: Un 50% a la falta de 
mercadería del producto, un 29% al rechazo o devolución del producto y un 21% 















Plan operativo para el proceso de transporte de la empresa TROPICAL para el 2009 
Glenda de Lourdes Zelaya Mendieta  90
8- ¿Cree necesario elaborar un plan que 
mejore el proceso de transporte de entrega 
del producto? 





NECESIDAD DE MEJORAR EL PROCESO DE 









El 79% de los trabajadores indican que si es necesario un sistema eficiente y eficaz de 
transporte, comercialización y distribución del producto, el 21% restante indica que no 
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Del 21% que no esta de acuerdo a un cambio en el sistema de transporte, el 100% de 













De los que contestaron que no 
9- ¿Por qué usted cree que no se requiere un cambio en el sistema de transporte? 
 No de trabajadores Porcentaje 
La empresa ya realiza cambios 
No se va mejorar los problemas 
No se cuenta con presupuesto 
No será efectivo 6 100
TOTAL 6 100
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De los que contestaron que si 
10- ¿Por qué usted cree que requiere de un cambio en el sistema de transporte del producto? 
 No de trabajadores Porcentaje 
Mejora continua en el sistema de transporte 4 18
Minimizar costos 14 64
Mejorar el proceso de entrega del producto 2 9
Optimizar recursos  
Mejorar el servicio al cliente 2 9
TOTAL 22 100
 





Mejora continua en el
sistema de transporte
Minimizar costos
Mejorar el proceso de
entrega del producto
Optimizar recursos




Del 79% de aquellos que contestaron que si, el 64% el sistema podrá minimizar costos, 
un 18% mejorar continua en el sistema, 9% en mejorar el proceso de entrega del 
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11- ¿Se evalúa el desempeño de su trabajo? 
 No de trabajadores Porcentaje 
Si 28 100
No   
TOTAL 28 100
 






El 100% indico que si se evalúa el desempeño de sus tareas, funciones y metas. El 
sistema de evaluación es a través de un formato formal que evalúa el desempeño en 
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12- ¿Se capacita en base a deficiencias 
detectadas? 












El 71% de los trabajadores si recibe capacitación constante y un restante 29% no recibe 
capacitación constante.  
Las capacitaciones que reciben los trabajadores son de mejora en control de inventarios, 
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13- ¿Obtiene planes de bonificación en base 
a desempeño? 
 No de trabajadores Porcentaje 
Si 28 100










El 100% de los trabajadores si reciben bonificaciones en base a cumplimiento de ventas, 
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6.4 Evaluar las condiciones actuales de los clientes que permitan conocer su 
percepción de la problemática de entrega del producto. 
 
Se aplicó una encuesta a los diferentes tipos de clientes de distribución al cliente de la 
línea POZUELO y DUCAL. Estos distribuidores son supermercados, mayoristas, 
detallistas y tiendas de conveniencia.  
 
Es difícil determinar la población de cada uno de los segmentos de clientes en Managua 
para determinar su muestra en cada una de ellas. Por ello se determina a través del 
sistema probabilistico cuando se desconoce la población y determinando por 
conveniencia asignar el número de encuesta a aplicar.  
 
Esta muestra esta constituida de la siguiente forma: 
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1- ¿En base a que parámetros realiza usted su pedido? 
 No de distribuidores Porcentaje 
En base a sistema de pronósticos 77 20
En base a la demanda 211 54
En dependencia a los inventarios 55 14








En base a sistema de
pronosticos
En base a la demanda
En dependencia a los
inventarios




Los parámetros para realizar los pedidos de ventas son: Un 54% basados en la demanda, 
un 20% basados en los pronósticos tomando como referencia los meses anteriores, un 
14% basado en dependencia a los inventarios y un 12% restante basado en dependencia 
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2- ¿Cree usted que el sistema actual de la 
empresa de pronósticos es adecuado? 














El 63% de las distribuidoras de productos indica que el sistema actual de pronosticos no 
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De los que contestaron que si 
3- ¿Por qué cree que son adecuados el sistema de pronóstico de la empresa? 
 No de distribuidores Porcentaje 
Cumple con la demanda del producto 56 39
Siempre controlan sus inventarios 
Satisface las exigencia del cliente 88 61
TOTAL 144 100
 













Del 37% que opina que si es el adecuado, se debe: Un 61% se debe a que satisface sus 















Plan operativo para el proceso de transporte de la empresa TROPICAL para el 2009 
Glenda de Lourdes Zelaya Mendieta  100
 
De los que contestaron que no 
4- ¿Por qué cree que no son adecuados el sistema de pronósticos de la empresa? 
 No de distribución Porcentaje 
No tienen el control de productos 81 33
Escasez de determinada línea de subproductos 124 51
No satisface sus necesidades 39 16
TOTAL 244 100
 
¿POR QUE NO CREE QUE SEAN ADECUADOS 
SUS SISTEMAS DE PRONOSTICOS?
33%
51%









Del 63% que indica que no es el adecuado, se debe: Un 51% a escasez de determinada 
línea de subproductos, un 33% no se tienen control de inventarios y un restante 16% a 
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5- ¿Usted tiene un control formal de sus 
inventarios? 













El 75% de las distribuidoras si tienen un sistema formal para controlar su inventario, un 
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De los que contestaron que si 
6- ¿Por qué usted controla los inventarios? 
 No de distribuidores Porcentaje 
Existencia de productos  
Mantener productos en buen estado 291 100 
Conocer la existencia de productos 
TOTAL 291 100 
 







El 75% que si controla sus inventarios indica un 100% que se debe a poder mantener las 
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De los que contestaron que no 
7- ¿Por qué usted no controla los inventarios? 
 No de distribuidores Porcentaje 
Manejo de poca mercancía 41 42 
Poco espacio 33 34 
Sistema informal de inventarios 23 24 
TOTAL 97 100 
 











El 25% que no tiene un sistema forma de control de inventario, se debe: Un 42% al 
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8- ¿Usted cree que la empresa distribuidora 
tenga un sistema eficiente y eficaz de 
control de inventarios? 





¿CREE QUE ES EFICIENTE Y EFICAZ EL 
SISTEMA ACTUAL DE CONTROL DE 







El 83% de las comercializadoras de productos, indican que si hay un sistema actual de 
control de inventarios por parte de la empresa en base a un sistema de pronósticos de 
demanda de productos, un 17% indica que su sistema no cumple con los requerimientos 
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De los que contestaron que si 
9- ¿Por qué cree que tienen un sistema eficiente y eficaz de control de inventarios? 
 No de distribuidores Porcentaje 
Control en sus compras 144 45
Pronósticos 122 38




¿POR QUE CREE QUE SI ES EFICIENTE Y 









El 83% que opina que si cumple con su sistema actual, un 38% se debe a los 
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De los que contestaron que no 
10- ¿Por qué cree usted que no se tenga un sistema eficiente de control de inventarios? 
 No de distribuidores Porcentaje 






¿POR QUE CREE QUE NO SON EFICIENTES Y 








El 17% que indica que no es eficiente el sistema, un 67% se debe al control, un 33% 
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11- ¿Cómo evalúa el sistema actual de 
distribución de productos? 
 No de distribuidores Porcentaje
Excelente 126 32


















Un 32% indica que es excelente su sistema de distribución, un 25% que bien. Entre otro 













Plan operativo para el proceso de transporte de la empresa TROPICAL para el 2009 
Glenda de Lourdes Zelaya Mendieta  108
De aquellos que evaluaron entre "Excelente" y "Bien"  
12- ¿Qué parámetros cumple actualmente la empresa en su sistema de distribución del producto? 
 No de distribuidores Porcentaje 
Entrega tiempos estipulados 33 15
Orden de entrega 190 85
Horarios de entrega  
Vendedores 223 100
 
PARAMETROS QUE CUMPLE LA EMPRESA EN 








De aquellos que indican entre “excelente” y “bien” se debe: Un 85% a orden en su 
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De aquellos que evaluaron entre "Regular" y "Mal" 
13- ¿Qué parámetros cumple actualmente la empresa en su sistema de distribución del producto? 
 No de distribuidores Porcentaje 
Entrega en los tiempos estipulados 9 5
Orden en su entrega 34 21
Horarios de entrega 122 74
Vendedores 165 100
 
PARAMETROS QUE NO CUMPLE LA EMPRESA 




Entrega en los tiempos
estipulados




De aquellos que indican entre “Regular” y “Mal” se debe: Un 74% a los horarios en las 
entregas de los productos, un 21% a la orden de su entrega y un 5% restante en la 
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14- ¿Qué medidas recomendaría para la mejora en su proceso de 
distribución? 
 No de distribuidores Porcentaje 
Sistema de ruteo 122 74 
Sistema territorial 22 13 
Supervisión de entrega del producto 21 13 
Sistema eficiente de facturación 
TOTAL 165 100 
 
RECOMENDACIONES PARA LA MEJORA EN SU 
SISTEMA DE PROCESO DE DISTRIBUCIÓN
74%
13%






De aquellos que evalúan entre “regular” y “mal”, recomiendan que: Un 74% un sistema 
más eficiente de ruteo, un 13% un sistema territorial y un 13% a la supervisión de 














Plan operativo para el proceso de transporte de la empresa TROPICAL para el 2009 
Glenda de Lourdes Zelaya Mendieta  111
6.5 Diagnóstico a partir de los instrumentos aplicados con el fin de poder conocer 
las deficiencias actuales del proceso de transporte 
 
El diagnóstico esta elaborado en base a la aplicación de instrumentos de información 
secundaria y primaria. En base a estos instrumentos se elaboro, desarrollo e 
identificaron sus principales fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. 
 
El análisis interno de la empresa, para identificar las fortalezas y debilidades se analizo 
lo siguientes instrumentos: 
 
• Observación del sistema actual de transporte y comercialización del producto 
basado en el proceso logístico de pronóstico, compra de suministro, almacén y 
distribución del producto. 
• Análisis de la entrevista aplicada a la Gerencia del Departamento de Logística de 
la empresa TROPICAL en sus líneas de galleta POZUELO y DUCAL. 
• Análisis de la encuesta aplicada a los 28 trabajadores locales y foráneos de las 
diferentes líneas de productos. 
• Análisis de encuesta aplicada a una muestra representativa de comercializadores 
de la línea POZUELO y DUCAL. 
 
El análisis externo se esta orientado a conocer las oportunidades y amenazas basados en 
los factores políticos, económicos, sociales y tecnológicos. 
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ANALISIS INTERNO 
FORTALEZAS DEBILIDADES 
• Experiencia en el mercado de exportación, acopio, almacenaje y 
comercialización de productos de consumo masivo. 
• Líder en el mercado de galletas, bebidas, entre otros. 
• Exclusividad en la marca de línea de galletas POZUELO y DUCAL en el 
mercado local y foráneo. 
• Filosofía empresarial, visión y misión enfocada a la mejora continua de sus 
procesos logísticos. 
• Antigüedad y compromiso de los trabajadores en sus diversas áreas, 
especialmente en el área de transporte. 
• Adecuado clima organizacional en el área de transporte que propicia la 
eficiencia, eficacia y efectividad en el cumplimiento de metas y objetivos. 
• Planes adecuados de compensación, bonificación y capacitación en el área de 
transporte. 
• Eficiencia y la supervisión del proceso logístico en el área de transporte de 
comercialización de productos. 
• Normas, procedimientos e instrumentos de seguridad e higiene en el sistema 
de transporte de mercancía. 
• Servicio y atención personalizada entre el distribuidor y comercializador del 
producto. 
 
• Sistema de pronóstico de productos de consumo masivo no adecuado en base 
a necesidades y expectativas del cliente actual (crecimiento de la oferta y 
sector de comercialización). 
• Sistema de control de inventarios de productos de consumo masivo no 
cumple con los requerimientos para dar respuesta a la demanda de 
subproductos de la línea a comercializar. 
• No hay una organización de distribución de rutas de productos basados en los 
tiempos estipulados en entrega. 
• El sistema de control y monitoreo de comercialización de productos de 
consumo masivo no responde a las necesidades actuales de un sistema que 
cumpla con tiempos estipulados de entrega, organización de rutas de 
distribución y control de existencia de productos. 
• El sistema de control y monitoreo de optimización de combustible, 
organización de rutas en base a tiempos estipulados y supervisión de 
localización de rutas no cumple con los requerimientos necesarios para 
miminizar costos operativos. 
• No se cuenta con un sistema actualizado de control y monitoreo de 







EN RESUMEN: EL FACTOR CLAVE QUE DISTORCIONA EL PROCESO DE COMERCIALIZACIÓN., RADICA EN ÑA 
AUSENCIA DE UN EFICIENTE, EFICAZ Y EFECTIVO CONTROL Y DIRECCIÓN QUE A SU VEZ ES PROVOCADA POR 
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ANALISIS EXTERNO 
OPORTUNIDADES AMENAZAS 
• Crecimiento de la demanda de productos a nivel local y foráneo de las 
diversas líneas de subproductos y en todos los segmentos de 
comercialización. 
• Sistemas más eficientes, eficaces y efectivos de control, monitoreo y 
supervisión de organización y distribución de rutas, optimización de insumos 
y entrega oportuna del producto. 
• Sistemas más eficientes, eficaces y efectivos de pronósticos, compra y control 








• Elevación de costos operativos basados en las alzas del precio del 
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6.6 Plan que conlleve a la mejora del proceso de transporte con el fin de poder 
mejorar la eficiencia, eficacia y efectividad en la comercialización y entrega del 
producto 
 
6.6.1 Deficiencias detectadas 
 
En base al diagnóstico realizado en la empresa TROPICAL, S.A., en sus líneas de 
productos e galletas POZUELO y productos DUCAL se puede determinar y segmentar 
las debilidades siguientes 
 
• El sistema actual de pronósticos, compra y acopio no reúne los requerimientos 
necesarios para responder ante un crecimiento acelerado de crecimiento de la 
demanda de productos. 
• El diseño de distribución de control y planeación de rutas y sus distribuciones no 
es el más adecuado para responder a las exigencias de los clientes y expectativas 
de cumplimiento de tiempos y espera. 
• No se tiene un sistema formal de control y optimización de insumos de 
transporte que pueda minimizar costos y controlar los recursos. 
• No se tiene un sistema formal de control y optimización de mantenimiento 




El plan esta basado en tres sistemas de mejora del proceso de transporte de la empresa 
TROPICAL, S.A. Los sistemas son: 
 
• Sistema central de transporte a través de un sistema de localización vehicular 
que permitirá el control de rutas, optimización de recursos, entrega oportuna del 
producto y monitoreo del sistema de mantenimiento. 
• Sistema de apoyo de pronósticos y control de inventarios como herramientas 
del proceso de transporte. 
• Estrategias de apoyo para mejorar la eficiencia en el sistema de transporte. 
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PLAN DE SISTEMA CENTRAL DE TRANSPORTE 
SISTEMA DE LOCALIZACIÓN VEHICULAR 









Analizar, evaluar y conocer el mercado 
actual de Sistema de Localización 
Vehicular en Managua con el fin de 
poder tomar decisiones de la empresa 
que cumpla con las necesidades y 
estándares de calidad de su servicio en 
las diferentes modalidades de 
localización, control y monitoreo de 
flota vehicular. 
• Conocer las características y 
funcionalidad del servicio de 
localización vehicular: transmisor, 
receptor y medios necesarios en su 
implementación y monitoreo. 
• Conocer las principales 
funcionalidades del sistema en base 
a necesidades de la empresa.  
• Analizar el mercado actual de 
Managua de Sistema de 
Localización Vehicular. Se 
analizarán precios, características 
del sistema ofrecido, servicio de 
mantenimiento del sistema y 
garantías del servicio prestado. 
• Evaluar sistema de señalización 
satelital en base a velocidad. 
 
• Oferta de principales empresas 
que prestan el servicio. 
• Análisis de precios con referencia 
los diferentes servicios. 
• Análisis de la demanda actual de 
la empresa de # de cantidad de 
flota vehicular. 
• Requerimientos necesarios para 
implementar el sistema∗. 
• Gerencia 
• Departamento de logística 
• Empresas de informática que 
prestan el servicio en Managua de 
SLV. 
 
                                                 
∗ ANEXO 8, ANALISIS DE MERCADO DE SISTEMA DE LOCALIZACIÓN VEHICULAR 
Plan operativo para el proceso de transporte de la empresa TROPICAL para el 2009 
Glenda de Lourdes Zelaya Mendieta  116
PLAN DE SISTEMA CENTRAL DE TRANSPORTE 
SISTEMA DE LOCALIZACIÓN VEHICULAR 









Seleccionar e implementar el sistema de 
localización vehicular en base a las 
necesidades de la empresa conforme a 
los requerimientos necesarios para 
controlar, monitorear y minimizar costos 
en el área de transporte de la empresa 
TROPICAL. 
• Selección de empresa que diseña, 
elabora e implementa sistema de 
localización vehicular de la 
empresa. 
• Compra de sistema de recepción 
pasiva o transmisión de datos vía 
GPS para la flota vehicular de la 
empresa. 
• Sistema de transmisor de control en 
base a necesidades de la empresa 
vía celular para los departamentos 
de gerencia de logística. 
• Diseño y elaboración de cartograma 
especifico de la empresa en base a 
necesidades: tiempo, control y 
monitoreo. 
• Sistema de frecuencia satelital vía 
celular en base a capacidad 
requerida. 
 
• Compra de equipo GPS en base a 
necesidades de costo y 
especificaciones técnicas. 
• Compra de celular que cumpla 
con la función de sistema de 
alarmas basada en necesidades. 
Las necesidades especificas son: 
1) Control de rutas, 2) Control de 
tiempo, 3) Control de 
combustible, 4) Control de 
velocidad, 5) Control de 
mantenimiento, 6) Localización 
de transporte. Cada uno tendrá 
sistema de alarmas diferentes. 
• Diseño y elaboración de 
cartógrafa computarizado en base 
a necesidades especificas de la 
empresa conforme a un diseño de 
rutas local y foráneo. 
• Sistema de frecuencia satelital 
conforme a característica de 
capacidad necesaria y velocidad. 
• Empresa de sistema de 
localización vehicular. 
• Gerencia de Logística. 
• Supervisor Logística. 
• Chóferes de flota vehicular. 
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PLAN DE SISTEMA CENTRAL DE TRANSPORTE 
SISTEMA DE LOCALIZACIÓN VEHICULAR 









Controlar y perfeccionar el sistema de 
localización vehicular a través de la 
supervisión del sistema con el fin de 
conocer su impacto de beneficio y 
costos incurridos. 
• Contratar a personal supervisor que 
reúna los requerimientos necesarios 
de perfil para supervisar sistema de 
localización vehicular de la 
empresa. 
• Evaluar el impacto beneficio-costo 
del sistema de localización 
vehicular en el primer semestre de 
implementación del sistema. 
   
• Supervisor del sistema de 
localización vehicular. 
• Gerencia General 
• Gerencia Logística 
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PLAN DE SISTEMA CENTRAL DE TRANSPORTE 









Diseñar y automatizar sistema de 
pronósticos, compra de mercancía y 
control de inventarios con el fin de 
poder mejorar la eficiencia y eficacia en 
el sistema de logística y transporte, 
• Seleccionar sistema de método 
adecuado de pronóstico en base a 
necesidades específicas de la 
empresa. 
• Diseñar  sistema de pronósticos y 
compra de mercancía automatizado 
en base a necesidades y 
características específicas de la 
empresa. Las necesidades 
específicas son en base: 1) 
Requerimientos necesarios de 
compra, 2) En existencia de 
productos, 3) Control del producto. 
• Automatización del sistema de 
pronósticos y control de inventarios 
en el área de logística. 
 
• Sistema de software de control de 
pronósticos y control de 
inventarios. 
• Sistema de hardware que reúna 
los requerimientos necesarios 
para automatización del sistema. 
• Inducción a las áreas claves de 
logistica. 
• Gerencia General 
• Gerencia logística 
• Área de logística 
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Instruir y capacitar en las diversas áreas 
la mejora continua de la implementación 
del sistema de localización vehicular en 
la empresa TROPICAL, S.A. 
• Capacitación o taller de funciones, 
características y necesidades de un 
sistema de localización vehicular. 
• Capacitación de componentes 
específicos necesarios que demanda 
la empresa TROPICAL. 
• Capacitación de puesta en marcha 
del sistema y de las tareas, 
funciones y requerimientos 
necesarios que debe cumplir el 
personal de transporte. 
• Taller de complementación de 
mejora en el área de transporte en 
cuanto a manejo, cuidado y 
manipulación de mercancía. 
• Taller de complementación de 
mejora en el área de transporte en 
pronósticos, compra de mercancía y 
control de inventario. 
• Taller de complementación de 
mejora en el área de transporte 
basados en mantenimiento 
preventivo y correctivo de flota 
vehicular. 
• Asesores especializados en cada 
una de las áreas a impartir. 
• Gerencia General 
• Gerencia Logística 
• Trabajadores área de logística 
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PLAN DE SISTEMA CENTRAL DE TRANSPORTE 









Mejorar la relación del servicio y 
atención del transporte local y foráneo 
que permita mejorar la eficiencia y 
eficacia de la comercialización de 
productos. 
• Conocer las deficiencias actuales de 
la atención al cliente segmentándola 
por canal de venta distribuido: 
supermercado, pulperías, etc. 
• Conocer las necesidades específicas 
de los clientes de servicio al cliente. 
• Dotar de uniforme al sistema de 
distribución y comercialización del 
transporte de producto con una 
nueva imagen de la empresa. 
• Dar a conocer a los clientes el 
nuevo sistema que mejora la 
atención y servicio al cliente en su 
entrega en los tiempos estipulados y 
ordenamiento de rutas. 
• Encuestas de atención al cliente 
• Encuestas de servicio al cliente 
• Dotación de uniforme 
• Gerencia General 
• Gerencia de logística 
• Departamento de logística 
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PLAN DE SISTEMA CENTRAL DE TRANSPORTE 









Actualizar e invertir en mejora de flota 
vehicular en unidades más antiguas que 
no cumplan con la eficiencia y eficacia 
para servicio y atención al cliente. 
• Detectar vehículos con mayor uso y 
antigüedad para sacarlos de 
circulación. 
• Conocer presupuesto asignado para 
poder obtener flota vehicular. 
• Analizar con la Gerencia decisión 
de obtener flota vehicular a través 
de préstamo bancario. 
• Evaluar alternativas de compra de 
vehículos que reúna requerimientos 
necesarios de capacidad, consumo 
de combustible, garantías de unidad 
y mantenimiento. 
• Empresas de venta de transporte • Gerencia General 
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6.6.3 Plan de inversión  
 
El plan de inversión inicial esta estructurado por tres componentes principales: 1) 
Componente de mejora en el sistema del proceso de pronósticos, compras y control de 
inventarios, 2) Componente de mejora en el sistema del proceso de transporte y 3) 
componente de mejora en los recursos humanos. 
 








Diseño de sistema de 
pronostico basado en 
necesidades especificas de 
la empresa 
Diseño, implementación y automatización de 
sistemas de pronósticos de las diferentes líneas 
de ventas y para los diferentes puntos de venta 2000 1 2000
Supervisión y asistencia 
técnica del sistema 
Asesoría de supervisión del sistema por tres 
meses 500 3 1500
Computadoras 
Dotación de computadoras para el área de 
mercadeo, ventas, distribución y bodegas 1200 4 4800
Impresoras Dotación de impresoras para cada área 200 4 800
Total costo sistema automatizado de pronósticos US9,100
 
2-  Componente de mejora de sistema de transporte 
 






Dotación de hardware 
receptores 
Dotación de equipo GPS a empresa 
DISATEL de Managua 320 16 5120
Dotación de equipo hardware 
transmisor Dotación de radio kenwood  serie 180 300 16 4800
Dotación de sistema software 
Programa CYBERNAB con capacidad de 20 
vehículos 2000 1 2000
Dotación de software 
Diseño de geocercas y cartograma 
especifico de rutas 1000 1 1000
Equipo de computo 
Equipo de computo para las áreas de 
transporte 1200 2 2400
Servicio mensual de 
monitoreo Servicio vía WEB 23 16 368
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Unitario Unidades Costo Total 
Flota 
vehicular Toyota con capacidad de 1.5 toneladas 19500 2 39000
Total costo sistema de actualización de flota vehicular US39,000 
 










Capacitación en relaciones humanas, servicio y 
atención al cliente y procesos logísticos 300 4 1200
Dotación de uniformes 
sistema de transporte Uniformes con logotipo de la empresa 30 28 840





Inversión Costo US$ 
Sistema de pronósticos 9100
Sistema de transporte 15688
Sistema de actualización de flota vehicular 39000
Sistema de recursos humanos 2040
















Plan operativo para el proceso de transporte de la empresa TROPICAL para el 2009 
Glenda de Lourdes Zelaya Mendieta  124
VII. CONCLUSIONES 
 
En base a los resultados obtenidos se concluye: 
 
1- El proceso de transporte según la percepción de los trabajadores presenta 
deficiencias que no responden ante las necesidades de los clientes en la 
entrega, existencia y demanda de subproductos. Las principales deficiencias 
detectadas son: 
1.1 Entrega oportuna en los tiempos estipulados del producto en los puntos de 
ventas. 
1.2 Entrega de los productos según cronograma de fechas. 
1.3 Escasez de algún subproducto de mayor demanda en el sector. 
1.4  Devoluciones de productos por escasez de liquidez financiera de los puntos de 
venta. 
2- Se implemento una encuesta a los diferentes puntos de ventas de productos de 
la línea POZUELO y Bucal. Las principales deficiencias detectadas según su 
percepción son: 
2.1 En algunos puntos de ventas no se cumple el factor de entrega en base a los 
tiempos de planeación de entrega. 
2.2 Eficiencia, eficacia y efectividad en sus procesos de pronósticos de demanda, 
control de sus inventarios y distribución del producto. 
3- En base a la percepción evaluada a través de entrevistas informales, formales y 
observación durante el proceso logístico se detectaron las siguientes 
deficiencias: 
3.1 No hay un sistema de transporte integrado que cumpla con los requerimientos de 
eficiencia, eficacia y efectividad en el monitoreo y control de rutas, optimización de 
recursos y entrega oportuna del producto. 
4-  En base a las deficiencias detectadas se realizó un plan de mejora de transporte 
que esta segmentado en tres ejes principales: 1) Sistema de monitoreo y control de 
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VIII. RECOMENDACIONES 
 
1- Poner en marcha y evaluar beneficios de impacto costo del sistema de transporte 
basado en tiempos, optimización de recursos y mantenimiento de flota 
vehicular. 
2- El sistema de transporte vehicular debe ser especifico para la empresa 
TROPICAL elaborando cartógrama especifico de rutas que se ira 
reestructurando y adecuando en dependencia de las necesidades de la empresa. 
3- El sistema de pronósticos y control de inventarios se debe ir adecuando a las 
necesidades de crecimiento de la empresa, por ello, debe ser un sistema 
automatizado con el fin de que las adecuaciones se estén realizando en tiempo 
real. 
4- Diseñar e implementar un plan de capacitación que induzca y se de a conocer el 
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